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BAB I

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Penelitian

Dewasa ini perkembangan dunia usaha, baik

perusahaan dagang, industri maupun jasa semakin

meningkat. Perkembangan dunia usaha tersebut

mengakibatkan aktivltas perusahaan semakin luas,

organisasinya semakin kompleks sehingga semakin komplek

pulalah masalah yang ada dalam perusahaan.

Dalam situasi demikian pimpinan (manajemen)

dituntut untuk berusaha dengan berbagai cara dalam

mengatasi semua masalah yang terjadi dalam perusahaan

yang dikelolanya agar dapat mempertahankan kelangsungan

hidupnya.

Pada saat perusahaan masih kecil, pemilik

perusahaan dapat secara langsung mengelola serta

mengawasi segala aktivitas perusahaannya.

Hal ini dikarenakan aktivitas tersebut belum begitu

banyak, sehingga pemilik perusahaan dapat menanganinya

sendlrl dan dapat mengingat-ingat apa saja yang terjadi

dalam perusahaannya.

Akan tetapi apabila perusahaan telah berkembang

dan aktivitasnya tidak dapat ditangani seorang diri



oleh plmpinan , maka ia harus mendelegasikan wewenang

dan sebagian tugasnya kepada orang lain yang menjadi

bawahannya.

Karena pengelolaan setiap perusahaan tidak dapat

secara langsung ditangani sepenuhnya oleh plmpinan

melainkan didelegasikan kepada bawahannya,sedangkan

tanggung jawab tetap ada pada plmpinan, maka untuk

mengetahui keadaan perusahaan dan untuk mengetahui

sampai sejauh mana kemajuan yang telah dicapai ,

plmpinan perusahaan membutuhkan berbagai informasi dari

orang yang diberi wewenang tersebut.

Pada perusahaan besar, plmpinan telah menyadari

perlu diterapkannya suatu sistem pengendalian intern

yang baik sehingga ia dapat mengawasi seroua kegiatan

bawahannya. Akan tetapi pada perusahaan sedang apalagi

perusahaan kecil, manajemennya kebanyakan belum

menyadari manfaat dan pentingnya sistem pengendalian

intern karena mereka beranggapan bahwa dengan sistem

pencatatan yang sederhanapun perusahaannya masih dapat

berjalan.

Salah satu aktivitas perusahaan adalah

penjualan, yang merupakan titik sentral aktivitas suatu

perusahaan. Dengan adanya penjualan perusahaan dapat

memperoleh pendapatan yang merupakan sumber hldup

perusahaan tersebut.

Perusahaan yang menjadi objek penelitian penulis

adalah suatu perusahaan dalam negeri yang bergerak



dalatn bidang perikanan. Aktivitas utamanya yaitu

penjualan ikan untuk pasaran bebas, supermarket-

supermarket serta restoran-restoran didaerah OKI

Jakarta.

PT. Ambanyu Mili mengkhususkan penjualan pada

jenis ikan air tawar yaltu jenls Ikan emas (Cyprynus

carpio spp ). Ukuran jenis ikan emas untuk konsumsi

berkisar 0,25 Kg sampai 1 Kg yang pengadaannya diambil

dari unit pembesaran didaerah Tapos Ciampea, Kabupaten

Bogor.

Transportasi ikan dari unit pembesaran di Tapos

sampai ketempat penampungan sementara di Jakarta

menggunakan kantung-kantung plastik dan diberi oksigen

(  0 2 ), kemudian disusun dalam kendaraaan box.

Banyaknya ikan yang dipasarkan kepasar bebas,

supermarket dan restoran perhari berkisar antara 1 ton

sampai 2 ton dari berbagai jenis ukuran konsumsi.

Penerimaan basil penjualan ikan di PT. Ambanyu

Mili, dikatagorikan dalam 2 kelompok besar

pembayarannya, yakni pembayaran harian dan pembayaran

bulanan. Untuk pasar yang pembayarannya harian,

mekanisme penagihannya dilaksanakan oleh bagian penagih

pada sore hari setelah pesanan dikirim pagi hari.

Hasil penagihan tersebut tidak disetorkan langsung

kepada perusahaan (kasir) akan tetapi pada keesokkan

harinya. Untuk tagihan pada restoran dan supermarket

yang pembayarannya dilakukan secara bulanan.



mekanismenya tidak jauh berbeda dengan pasaran bebas.

Untuk mengamankan hasil penjualan seperti itu maka

diperlukan suatu sistem pengendalian Intern yang

memadai sehingga peneriinaan hasil penjualan tersebut

lebih terjamin kelancarannya.

Berdasarkan fakta - £akta diatas penulis merasa

tertarik untuk melakukan penelitian mengenai sejauh

mana peranan pengendalian intern penjualan dalam

mengamankan peneriinaan penjualan ikan pada perusahaan

dimaksud. Maka dalam penyusunan skripsi ini penulis

merasa tertarik untuk melakukan penelitian :

» SEJAUH MANA PERANAN PENGENDALIAN INTERN

PENJUALAN DALAM MENGAMANKAN PENERIMAAN HASIL

PENJUALAN IKAN PADA PERUSAHAAN YANG DIMAKSUD "

1.2. Identifikasi Masalah

Peranan pengendalian intern sangat diperlukan

bagi PT. Ambanyu Mill khususnya terhadap aktivitas

penjualan untuk dapat menilai dan mengamankan

penerimaan penjualan dan memeriksa kecermatan data

akuntansi dan laporan penjualan.

Sehubungan dengan itu penulis ingin mengetahui :

a. Apakah dalam perusahaan tersebut terdapat sistem

pengendalian intern penjualan yang memadai.

b. Sejauh mana peranan sistem pengendalian intern

penjualan tersebut dapat mengamankan penerimaan hasil

penjualan ikan.



1.3. Maksud dan Tujuan Penelitian

Maksud dan tujuan penelitian ini adalah :

a. Mempelajari dan meneliti sistem penqendalian intern

atas penjualan yang diterapkan perusahaan apakah sudah

memadai atau masih kurang.

b. Untuk menilai peranan pengendalian intern dalam

mengamankan penerimaan hasil penjualan yang diterapkan

perusahaan.

1.4. Kegunaan Penelitian

Data dan informasi yang berhasil dikumpulkan

dari penelitian , khususnya yang menyangkut sistem

pengendalian intern penjualan, diharapkan dapat

dlgunakan untuk , mempelajari dan menilai kebaikan

maupun kelemahan sistem yang berjalan. Dengan demikian

dapatlah penulis sampaikan saran-saran kepada pimpinan

sebagai bahan pertimbangan untuk mengadakan perbaikan

atas kelemahan-kelemahan sistem yang sedang berjalan.

Hal ini juga diharapkan agar mendorong pin^inan

perusahaan untuk meneliti lebih mendalam mengenai

peranan sistem pengendalian intern tidak hanya

pencapaian dan mengamankan hasil penjualan juga

menyangkut seluruh kegiatan perusahaan.

1.5. Kerangka Pemikiran

Suatu perusahaan harus mengusahakan adanya

sistem pengendalian intern yang disusun oleh pimpinan



dengan roempertimbangkan biaya maupun manfaat dari

sistem tersebut. Pimpinan perusahaan tldak perlu

menerapkan suatu sistem yang terlalu ketat karena

biayanya mungkin terlalu tinggi dibandlngkan dengan

kegunaannya. Secara khusus pimpinan perusahaan

memperhatikan empat kepentingan berikut didalam

merancang suatu sistem pengendalian intern menurut

Areas dan loebbecke yakni :

- Mengamankan harta dan catatan perusahaan

Apabila tidak dilindungi dengan suatu sistem

pengendalian yang meroadai, harta fisik dan non fisik

suatu perusahaan dapat dicuri, disalah gunakan atau

rusak tanpa sengaja.

-Menyediakan data-data yang dapat diandalkan

Agar dapat menyelenggarakan operasi usahanya dengan

baik pimpinan perusahaan harus mempunyai in£ormasi yang

akurat.

- Meningkatkan efesiensi operasi

Sistem pengendalian didalam suatu organisasi

dimaksudkan untuk menghindarkan pengulangan kerja yang

tidak perlu dan pemborosan dalam seluruh aspek usaha,

serta mencegah penggunaan sumber daya secara tidak

efisien.

Mendorong ditaatinya setiap kebijakan yang telah

ditetapkan.

Pimpinan perusahaan membuat pelbagai peraturan dan

prosedur untuk mencapai tujuan perusahaan. Sistem



pengendalian intern dimaksudkan untuk memastikan bahwa

segala peraturan dan prosedur ini ditaati oleh karyawan

perusahaan. ( l,hal.291 )

Menurut The Committee of Auditing Procedures

dari AICPA yang dikutip oleh Drs.Sugiarto, M..Ak,

suatu sistem pengendalian intern yang memuaskan harus

meliputi ciri-ciri sebagai berikut :

1. Adanya suatu struktur organisasi yang memisahkan

tanggung jawab fungsional secara tepat.

2. Suatu sistem wewenang (otorisasi) dan prosedur

pencatatan yang cukup dan berguna untuk pengawasan

akuntansi yang layak terhadap aktiva, hutang-hutang,

pendapatan dan biaya-biaya.

3. Praktek-praktek yang sehat harus digunakan dalam

melaksanakan tugas-tugas dan fungsi setlap departemen

dalam organisasi.

4. Suatu tingkat kecakapan (kompetensi) pegawai yang

sesuai dengan tanggung jawabnya. (12, hal.129)

Dengan adanya sistem pengendalian intern

penjualan, diharapkan terjamin kelancaran aktivitas

penjualan sehingga hasil penerimaannya diharapkan dapat

diamankan lebih baik, data akuntansi tentang penjualan

yang akurat dan dapat diandalkan, efesiensi penjualan

yang semakin meningkatkan kebijakan penjualan yang

ditaati seroua pihak yang terlibat.

Untuk itu diperlukan organisasi penjualan yang



mantap dengan pembagian fungsi dan tugas yang jelas dan

tidak tumpang tindih. Peclu ditetapkan juga proseduc

pcnjualan yang melibatkan beberapa bagian yang terpisah

yang akan menlmbulkan suatu mekanisme dlantara fungsi-

fungsi tersebut, hal ini sangat berguna bagi

kepentingan pengendalian intern penjualan sehingga

diharapkan tercipta keamanan basil serta data dan

laporan akuntansi.

Semua persyaratan diatas masih perlu didukung

oleh kwalitas personil yang meinadai serta kesanggupan

semua pihak untuk melaksanakan semua ketetapan dan

kewajiban dengan sebaik-baiknya.

1.6. Metodologi Penelitian

Metode yang penulis gunakan untuk mengumpulkan

data tersebut adalah metode studi kasus. Dari

perusahaan yang dijadikan obyek penelitian, penulis

mengumpulkan data primer dan data sekunder dengan

tehnik wawancara dan observasi, sedangkan dari studi

kepustakaan dikumpulkan bahan tertulis untuk mengkaji

data primer dan data sekunder tersebut.

1.7. Lokasi dan Waktu Penelitian

Penelitian ini dilakukan di AMBANYU MILI Jakarta

dan penelitian untuk memperoleh data dilakukan pada

bulan Januari hingga aval Pebruari 1989.



BAB II

TINJAUAN PUSTAKA

2.1. Pengertian dan Unsur Pengendalian intern

2.1.1. Pengertian Pengendalian Intern

Dalam arti seropit, istilah pengendalian

intern sama dengan internal check yaitu suatu

cara dalam bidang akuntansi untuk melakukan

pembuktian kebenaran angka dengan menggunakan
%

dua orang atau lebih yang independen dan akan

diperoleh basil yang sama bila dibandingkan.

Pendapat ini dikemukakan oleh The American

Institute of accountant's sebagai berikut :

"  an accounting device where by a proof of
the accuracy of figure can be obtain through the
expedient of having defferent person arrive
independently at the saii» result " (3 ,hal.l87)

Pendapat dari Drs. D. Hartanto mengemukakan
pula :

"  Didalam arti sempit, istilah tersebut
disamakan dengan internal check yang merupakan
prosedur-prosedur mekanis untuk mencocokkan
penjumlahan mendatar (horisontal) dengan
penjumlahan melurus (vertikal) " (6 , hal.51).

Kemudian timbul pendapat yang dikemukakan oleh

The American Institute of Accountant's sebagai

berikut :

"  The term internal check and control is used
the described those measures and methods adopted
within the organization it self to safeguard the



cash and other assets o£ the company as well as
to check the clerical accuracy of the
bookkeeping ** (3, hal. 187)

Definisi pertama dan kedua diatas lebih

menitik beratkan pada tujuan memperoleh data

perobukuan yang cermat/ sedangkan definisi ketiga

disamping tujuan diatas memerlukan pula tujuan

pengendalian intern untuk mengamankan harta

kekayaan perusahaan.

Mengenai pengendalian intern dalam arti

luas, penulis akan menguraikan beberapa pendapat

sebagai berikut:

Gillespie yang mengutip dari The Committee of

Auditing Procedures mendefinisikan pengendalian

intern sebagai berikut :

"  Internal control comprises the plan of
organization and all of the coordinate methods
and measures adopted within a business to
safeguard its assets, check the accuracy and
realibility of its accounting data, promote
operational efficiency, and encourage adherence
to prescribed managerial policies "

(3, hal.188)

Definisi in! juga dikemukakan oleh Ikatan

Akuntan Indonesia sebagai berikut :

"  Sistem internal control meliputi rencana
organises! serta semua metode dan ketentuan-
ketentuan yang terkoordinir yang dianut dalam
perusahaan untuk melindungi harta miliknya,
meroeriksa kecermatan dan seberapa jauh data
akuntansi dapat dipercaya, roeningkatkan
efisiensi usaha dan mendorong ditaatinya
kebijakan pimpinan perusahaan yang telah
digariskan (5, hal.31}

Pengertian pengendalian intern menurut
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Committee of Auditing Procedures diterjemahkan

oleh Zaki Baridwan sebagai berikut :

"  Pengawasan intern itu meliputi struktur
organisesi dan semua cara-cara serta alat-alat
yang dikoordinasikan yang digunakan didalam
perusahaan dengan tujuan untuk menjaga keamanan
harta railik perusahaan, memeriksa ketelitian dan
kebenaran data akuntansi, memajukan efisiesi
didalam operasi, dan membantu menjaga
dipatuhinya kebijakaan manajemen yang telah
ditetapkan lebih dahulu "(2,hal. 13)

Dari tiga deflnisi diatas dapat diambil

kesimpulan bahwa sistem pengendalian intern

pada suatu perusahaan merupakan suatu pranata

berupa struktur organisasi yang ada serta alat-

alat lain yang digunakan dalam perusahaan untuk:

-Mengamankan harta milik perusahaan dan catatan-

catatan dari usaha pencurian dan penyalah

gunaan.

-Menyediakan data yang dapat dipercaya sehingga

dapat digunakan sebagai dasar pengambilan

keputusan.

-Meningkatkan efisiensi usaha

-Mendorong ditaatinya kebijakan yang telah

digariskan oleh pimpinan perusahaan.

Definisi pengendalian intern dalam

arti luas tersebut seperti dikemukakan oleh NPA

dapat diklasifikasikan menjadi 2 ( dua ) bagian

yaitu Pengendalian Akuntansi (Accounting

Control) dan Pengendalian Administratif

(Administrative Control).Selanjutnya dalam hal
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Ini lAI roengemukakan pendapat sebagal berikut ;

" Jadi dalam artl luas, sistem Internal control
mencakup pengawasan (control) yang dapat
dibedakan atas pengawasan yang bersifat
accounting dan adroinistratif :
a. Pengawasan accounting (accounting control)
meliputi rencana organisasi dan semua cara dan
prosedur yang terutama raenyangkut dan
berhubungan langsung dengan pengamanan hiarta
milik dan dapat dipercayainya catatan keuangan.
Pada umumnya pengawasan accounting meliputi
sistem pemberian wewenang (approval), pemisahan
antara tugas yang berhubungan penyimpangan harta
kekayaan dan tugas pencatatan, pengawasan phisik
atas kekayaandan pengawasan intern.

b. Pengawasan administrati£ (administrative
control) meliputi rencana organisasi dan semua
cara dan prosedur yang terutama menyangkut
efisiensi usaha dan ketaatan terhadap kebijakan
pimpinan perusahaan dan pada umumnya tidak
langsung berhubungan dengan catatan keuangan.
Yang termasuk dalam pengawasan ini pada umumnya
ialah analisa statistik, time and motion study,
laporan-laporan kegiatan, program latihan
pegawai dan pengawasan mutu. (5, hal.23)

Sampai dimana suatu bagan organisasi dan metode

serta prosedur pengawasan dapat digolongkan

sebagai pengawasan akuntansi atau pengawasan

administrati£ sudah tentu tergantung pada

keadaannya masing-masing .

Pengawasan akuntansi (accounting control)

disebut juga preventive control, yang dibuat

untuk tujuan mencegah terjadinya ketidak

efisienan. Sedangkan pengawasan administratif

(administrative control) disebut juga feedback

control, dengan tujuan untuk memperoleh

informasi mengenai hasll operasi.
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2.1.2. Unsur-unsur Slstem Penaendallan Intern

Sistem pengendalian intern merupakan

suatu alat yang dapat membantu pimpinan

perusahaan dldalam melaksanakan kegiatannya. Hal

tersebut dapat dicapai jika didalamnya terdapat

unsur-unsur yang merupakan landasan

pelaksanaannya.

The Committee on Auditing Procedure yang

dikutip oleh Gillepie, mengemukakan unsur-unsur

pengendalian intern tersebut adalah :

"  the characteristic of a satisfactory
system of internal control would include :
-A plan of organization which provides
appropriate segregation of functional
responsibilities.
-A system of authorization and record procedures
adequate to provide reasonable control over
assets, liabilities, revenues and expenses.
-Sound practices tobe followed in the
performance of duties and function of cash of
the organizational departements, and «
-A degree of quality a personal cominansurate
with responsibilities. •' (3, hal. 189)

Selanjutnya menurut NPA, bahwa unsur-

unsur sistem pengendalian intern yang memuaskan

adalah :

a. Suatu bagan organisasi dimana terdapat
pemisahan fungsi yang tepat.
b. Sistem pemberian wewenang serta prosedur
pencatatan yang layak agar tercapai pengawasan
accounting yang cukup atas aktiva, hutang,
pendapatan dan biaya.
c. Praktek - praktek yang sehat harus diikuti
dalam melaksanakan tugas dan fungsi setiap
bagian organisasi dan
d. Pegawai - pegawai yang kualitasnya seimbang
dengan tanggung jawabnya. (5,hal. 24)

Keempat elemen diatas merupakan unsur-
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unsur pokok dari suatu sistem pengendallan

intern. Disamping unsur-unsur pokok tersebut ada

cara-cara pengawasan lain yang fungsinya

merupakan tambahan dari unsur-unsur pokok

diatas. Pengawasan-pengawasan tambahan itu dapat

dilakukan dengan menggunakan laporan-laporan,

budget atau standar dan staff internal auditing.

Menurut Alvin. A. Arens - James K.

Lobebeck, unsur-unsur pengendalian intern

tersebut adalah:

** the following six element are discussed
in this section :

1. Competent, trustworthy personel with clear
liness of authority and responsibility.
2. Adequate segregation of duties.
3. Proper procedures for authorization.
4. Adequate documents and records.
5. Independent check on performance.

(  1, hal: 273)

Uraian tentang unsur-unsur pengendalian

intern yang penulis anggap penting yakni:

Baaan oraanisasi vano menaaambarkan oemisahan

funosi.

Penataan organisasi diantara berbagai

perusahaan dipengaruhi oleh berbagai hal

seperti jenis perusahaan, luas perusahaan,

banyaknya cabang-cabang dan Iain-lain.

Akan tetapi dasar dari pada penataan dari

bagan organisasi tersebut menurut Zaki Baridwan

pada halaman 14, adalah penataan organisasi

yang harus sederhana dan fleksibel dalam arti
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memungkinkan adanya penyesuaian-penyesuaian

tanpa perubahan total terhadap penataan

organisasi tersebut. Selain itu, bagan

organisasi tersebut harus disusun secara tepat

yang menunjukkan garis wewenang dan tanggung

jawab.

Untuk dapat memenuhi syarat adanya sistem

pengendalian intern yang memadai/ hendaknya

penataan organisasi dapat memisahkan antara

fungsi operasional, penyimpanan dan fungsi

pencatatan.

Ada empat pedoinan roenurut Arens - Lobbecke di

halaman 296, dalam masalah pembagian tugas-tugas

untuk mencegah kekeliruan-kekeliruan yang

disengaja maupun tidak, pemisahan tersebut

yakni: ,

Penanganan setiap harta dan penanganan

akuntansinya.

Alasan untuk tidak memperkenankan

seseorang yang ntemegang tanggung jawab harta

tersebut adalah untuk menghindarkan perusahaan

dari penipuan. Apabila kedua fungsi tersebut

dipegang oleh satu orang, sangat besar

kemungkinannya bahwa dia akan menggelapkan

barang-barang tersebut untuk kepentingan

pribadi dan ntanipulasi pembukuannya untuk

menghindarkan diri dari pertanggung ja%»ban.
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• Peinisahan otorisasi dan pengelolaan akuntansi

suatu transaksl.

Sebaiknya orang yang member! otorisasi

untuk setiap transaksi tidak turut

berpartisipasi dalam pengawasan terhadap harta

yang bersangkutan.

Pemisahan tugas didalam fungsi akuntansi.

Jika pemisahan tugas tidak dilakukan maka

keroungkinan kesalahan yang disengaja maupun

yang tidak akan terungkap dan cenderung

mendorong pelaksanaan kerja yang serampangan.

Pemisahan tanggung jawab operas! dari tanggung

jawab penanganan pencatatan.

Untuk menjamin hasil laporan yang akurat

harus ada pemisahan fungsi dan secara khusus

bagian penanganan catatan berada dalam suatu

departemen tersendiri dibawah pengawasan

seorang kontroller, setidaknya harus ada tiga

macam pemisahan yakni :

Akuntansi terpisah sepenuhnya dibawah

pengawasan kontroller, yang tidak memiliki

tanggung jawab atau penanganan harta sama

sekali.

Penanganan kas termasuk penerimaan dan

pengeluarannya.

Auditor intern bertanggung jawab kepada

direktur utama perusahaan.
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Adanya peralsahan fungsi tersebut dimaksudkan

bahwa didalam perusahaan harus terdapat beberapa

bagian yang mempunyai fungsi yang becbeda-beda,

sehingga tidak ada seorang petugaspun yang

mecangkap fungsi tersebut untuk menjaga

terjadinya penyiropangan, disamping itu juga

merupakan suatu alat untuk saling menilai

pekerjaan para petugas darl setiap bagian.

b. Sistem Qtorisasi

Salah satu alat pengendalian intern adalah

adanya sistem otorisasi. Dalam sistem Ini, maka

tiap pengeluaran harus didasari oleh pengesahan

(otorisasi) pengeluaran yang berwewenang,

maksudnya agar pengeluaran yang bersangkutan

dengan aktivitas perusahaan dapat dlpertanggung

javabkan.

Agar suatu sistem pengendalian intern

dapat berhasil, setiap transaksi harus

diotorisasi dengan semestinya. Apabila seseorang

dalam suatu organises 1 dapat melakukan pembelian

dan penjualan dengan sekehendak hatinya, pasti

akan timbul suatu kekacauan. Otorisasi ini dapat

diberikan dalam bentuk umum inaupun bentuk

khusus, seperti menurut Arens dan James K.

Lobbecke yakni :

"Otorisasi umum berarti bahwa pimpinan
perusahaan menetapkan kebijakan-kebiJakan berupa
suatu kebijakan yang dirumuskan oleh pimpinan
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perusahaan untuk dilaksanakan didalam organlsasi.
Otorlsasi khusus berlaku bagi transaksi-
transaksi yang khusus pula. Adakalanya pimpinan
perusahaan tidak bersedia menetapkan suatu
kebijakan umum untuk beberapa jenis transaksi
tertentu. Mereka lebih suka memberikan otorlsasi
ini berdasarkan kasus perkasus. Seseorang atau
sesuatu kelompok yang dapat memberikan balk
otorlsasi urouro maupun khusus untuk setiap
transaksi harus memiliki posisi yang berhubungan
dengan si fat maupun makna dari transaksi yang
bersangkutan. (1/ hal.299)

Terdapat suatu perbedaan antara otorlsasi dengan

persetujuan. Otorlsasi adalah suatu keputusan

kebijakan yang berlaku bagi kelompok transaksi

umum atau khusus. Persetujuan adalah pelaksanaan

dari setiap keputusan otorlsasi umum yang

ditetapkan oleh pimpinan.

c. Prosedur Pencatatan

Prosedur pencatatan dalam suatu perusahaan

menurut Zaki Baridwan adalah :

"  merupakan alat bagi pimpinan perusahaan
untuk mengadakan pengawasan terhadap operasi dan
transaksi-transaksi yang terjadi dan juga
diklasifikasikan dalam perkiraan yang tepat.
{2, hal.l5)

Prosedur dalam menyelenggarakan pencatatan

harus digariskan dalam setiap pedoman prosedur

untuk meapertahankan suatu konsistensi. Pedoman

ini harus menjelaskan aliran dokumen dalam

organlsasi dan harus menyediakan informasi yang

mencukupi untuk membuat dan menangani tata cara

pembukuan yang memadai dan pengendalian yang

tepat terhadap harta.Sebagai bukti terjadinya
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transaksl-transaksl dan juga sebagal dasar untuk

pencatatan transaksi-transaksi tersebut

digunakan dokutnen-dokumen. Dokumen dan catatan

merupakan objek fislk yang pentlng dalam suatu

sistern, dokumen yang tidak lengkap dapat

menyebabkan timbulnya masalah pengendalian

intern yang lebih besar. Dokumen berfungsi

sebagal penerus inforinasi dilingkungan suatu

organisasi atau antara organisasi yang berbeda.

Beberapa langkah yang dilaksanakan dalam

penggunaan dokumen dan catatan yakni :

-Diberi nomer urut untuk mencegah adanya dokumen

yang hilang, dan untuk membantu melacaknya

kembali apabila dibutuhkan dimasa mendatang.

Dibuat pada saat yang sama ketika terjadinya

transaksi, atau segera sesudahnya.

Cukup sederhana agar benar-benar mudah

dimengerti.

Dirancang untuk pelbagai kegunaan apabila

mungkin, untuk mengurangi jumlah formulir yang

harus dibuat.

Dirancang sedemikian rupa untuk memungkinkan

penyajian yang benar.

d. Praktek - praktek vano sehat.

Yang dimaksud dengan praktek yang sehat

adalah setiap bagian dalam perusahaan
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melaksanakan fungsi dan tugasnya sesuai dengan

prosedur yang telah ditetapkan. Biasanya

petunjuk-petunjuk bagl pegawai didalam

melaksanakan tugasnya tercantum didalam buku

pedoman kerja. Jadi setiap pegawai akan dapat

mengetahui pekerjaan apa yang harus dikerjakan

sesuai dengan yang diharapkan.

Pcaktek yang sehat ini berlaku untuk

seluruh prosedur yang ada, sehingga pekerjaan

suatu bagian akan bisa langsung dicek oleh

bagian lainnya. Pekerjaan pengecekan ini akan

terjadi apabila didukung oleh struktur

organisasi dan prosedur yang didalamnya terdapat

pemisahan fungsi, wewenang dan tanggung jawab

yang jelas, sehingga kemungkinan untuk melakukan

penyimpangan dapat dihindarkan.

e. Tinokat kecakaoan peaawai.

Suatu struktur organisasi yang disusun

dengan pemisahan tugas, wewenang dan tanggung

jawab yang jelas serta metode dan prosedur yang

balk dalam memperkuat pengendalian intern belum

menjamin dapat tercapainya tujuan pengendalian

intern tersebut, apabila pelaksana dari tugas-

tugas tersebut tidak mempunyai kecakapan yang

sesuai dengan tanggung jawabnya.

Demikian pula bila pelaksananya tidak

jujur dalam melaksanakan tugasnya, tujuan dari
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pada pengendallan Intern itu tldak akan tercapal.

Untuk mengatasi hal-hal tersebut, maka sebelum

diadakan pembagian tugas dalain organisasi,

pimpinan perlu terleblh dahulu mengadakan

seleksi diantara para calon pegawai, siapa yang

sesuai untuk bagian tersebut. Juga terhadap para

pegawai tersebut perlu diadakan latihan dan

kursus - kursus supava tingkat kecakapannya

sesuai dengan perkembangan perusahaan.

Dari uraian tersebut bahwasanya sistem

pengendalian intern itu dirancang agar tidak

seorangpun berada dalam kedudukan sedemikian

rupa sehingga ia dapat roembuat kesalahan dan

meneruskan tindakan-tindakan yang tidak

diinginkan tanpa diketahui dalam waktu yang

tidak terlalu lama.

2.1.3. Keterbatasan Sistem Pengendalian Intern

Secara teoritis perusahaan menghendaki

suatu sistem pengendalian intern yang tepat.

Tetapi kenyataannya sistem pengendalian intern

yang tepat sulit untuk diterapkan, setidak-

tidaknya perusahaan hanya bisa memenuhi suatu

keadaan sistem pengendalian intern yang

memuaskan. Hal ini disebabkan adanya

keterbatasan sistem pengendalian intern. Menurut

Tuanakotta keterbatasan itu dijelaskan sebagai
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berikut :

1. Persekonokolan

Persekongkolan akan menghambat sistem

pengendalian Intern yang bagaimanapun tepatnya.

Adanya persengkongkolan, pemisahan tugas

hanyalah merupakan suatu tindakan yang tidak

berguna.

Pengendalian intern mengusahakan agar

persekongkolan dapat dihindari, akan tetapi

pengendalian intern tidak dapat menjamin bahwa

persekongkolan tidak dapat terjadi.

2. Biava

Pengendalian harus mempertimbangkan biaya

yang mungkin melebihi manfaatnya. Hal-hal

semacam ini perlu dipertimbangkan sehingga

pengendalian intern dapat dilaksanakan dengan

tepat dan cukup ekonomis bagi perusahaan.

3. Keleroahan manusia

Banyak hambatan dan penyimpangan terjadi

pada sistem pengendalian intern yang disebabkan

oleh kelemahan personal pelaksananya. Sehingga

lobang-*lobang kelemahan tersebut dimanfaatkan

oleh sipembuat kecurangan untuk meneruskan

kecurangannya tanpa diketahui.

2.2. Pengendalian Intern Penjualan

Siklus penjualan dan penagihan melibatkan
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keputusan-keputusan dan proses yang diperlukan untuk

menstranfer pemilikan barang dan jasa kepada langganan

setelah barang atau jasa tersebut tersedia untuk

dijual. Siklus ini dimulai dengan permintaan dari

langganan dan berakhir dengan pengubahan barang atau

jasa menjadi piutang dan pada akhirnya menjadl uang

tunal atau kas.

Baik untuk penjualan kredit inaupun kontan,salah

satu unsur penting adalah catatan yang lengkap, tepat

pada waktunya dan teliti, sehingga dengan adanya

pengendalian intern tersebut dapat mengurangi

kemungkinan terjadinya penyimpangan.

Pengendalian intern atas penjualan diharapkan dapat

niemberi jaminan seperti dikemukakan Stetller yakni:

1. All orders received are filled prompters.
2. Credit is approved before goods are released for

despatch.
3. Customers are correctly billed for all merchandise

released by the despatch departement.
4. All sales invoices are correctly recorded as sales

and receivables.

5. Amounts receivable from customers are collected if
at all possible.

6. Collections of receivables are fully accounted for.
7. Credits for returns, allowances, and bad debt write

offs are properly authorized.
8. Reports adequately summarize sales and credit

activities and reveal the current status of
uncollected receivables. (13, hal:230)

Pengendalian intern penjualan yang dikemukakan pula

oleh Ruchiyat Kosasih meliputi masalah - masalah

sebagai berikut :

1. Hanya barang-barang yang telah dipesan yang boleh
dikirimkan.
2. Para langganan harus dlbebankan dengan tepat
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terhadap jumlah harga jual dari barang-barang yang
telah dikiritnkan kepadanya.
3. Penerimaan piutang dari para langganan untuk barang-
barang yang telah dijual dengan kredit harus dlkredit
secepatnya dalam perkiraan langganan yang bersangkutan.
4. Pengembalian dan potongan penjualan harus diperiksa
secara hati-hati.(11, hal.181)

Dalam pengendalian intern penjualan juga

mempertimbangkan hal-hal sebagai berikut :

a. Kebijakan manajemen yang menyangkut :

Organises 1 yang bertanggung jawab atas penjualan dan

persediaan harus ada petugas yang melakukan pengecekan

atas penjualan dan persediaan tersebut.

Semua ini dlmaksudkan agar penjualan dan persediaan

dapat dipertanggung jawabkan, dan apabila terjadi

penyelewengan baik dalam penjualan maupun persediaan

dapat segera diketahui sehingga manajemen dapat segera

mengambil tindakan koreksi.

b. Penetapan prosedur-prosedur dalam penjualan.

Selain untuk kelancaran aktivitas penjualan, juga

diperlukan untuk menunjang pengendalian intern

penjualan. Dalam menetapkan prosedur-prosedur ini yang

penting harus diperhatikan adalah harus terdapat

pengendalian intern . Hal ini harus diusahakan agar :

Tidak satu prosedurpun dari aval sampai akhir yang

hanya dilakukan oleh satu orang. - Secara otomatis

pekerjaan seseorang / satu bagian dapat diperiksa oleh

orang lain / bagian lain.

c. Adanya fasilitas yang memadai untuk persediaan.

Untuk menghindari dan roengurangi adanya kerusakan dan
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pencurian inaka harus dirancang sedemiklan rupa suatu

tempat yang merupakan fasilitas yang digunakan untuk

inenyimpan parsediaan tersebut.

2.2.1. Tujuan Pengendalian Intern Penjualan

Tujuan sistein pengendalian intern perusahaan

menurut menurut AICPA yang dikutip oleh Zaki Baridwan

di halaman 13 dinyatakan untuk :

a. Mengamankan harta milik perusahaan dan catatan-

catatan dari usaha pencurian dan penyalahgunaan.

b. Menyediakan data yang dapat dipercaya sehingga dapat

digunakan sebagai dasar pengambilan keputusan.

c. Memajukan efesiensi dalam operasi.

d. Mendorong ditaatinya kebijakan yang telah digariskan

oleh pimpinan.

Pengendalian intern dalatn penerapan kegiatan

penjualan bagi perusahaan berhubungan erat dengan

tujuan perusahaan tersebut yang dapat penulis uraikan

sebagai berikut :

a. Menoamankan harta perusahaan

Untuk mengamankan hasil penjualan dan

mendapatkan laba yang optimum dengan pencatatan yang

tepat atas penjualan guna mencegah adanya kesalahan-

kesalahan administratip yang disengaja ataupun tidak

disengaja.

b. Memoeroleh data vana dioercava

Adanya prosedur dan catatan-catatan penjualan
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yang tepat waktu dan data yang dapat dipercaya,

merupakan alat bantu bagi pimpinan yang dibutuhkan

untuk mengambil pelbagai keputusan usaha yang penting

balk oleh plhak ekstern dengan berbagal kepentlngan

yang berbeda-beda inaupun dlpakai untuk keperluan

Intern perusahaan guna menentukan tlndak lanjut

tentang penjualan. Bila data tidak bisa dipercaya,

suatu analisa tidak dapat dilakukan sebab hanya

akan menghasilkan kesimpulan yang salah.

Tujuan untuk memperoleh data yang dapat dipercaya

tersebut oleh Arens dan Loebbecke diperinci lebih

lanjut yaitu untuk memberi kepastian bahwa :

1. Setlap transaksi yang dicatat adalah sah
(validitas).
2. Setiap transaksi diotorisasi dengan tepat
(otorisasi).

3. Setiap transaksi yang terjadi dicatat
(kelengkapan).
4. Setiap transaksi dinilai dengan tepat
(penilaian).
5. Setiap transaksi diklasifikasikan dengan tepat
(digolongkan).
6. Setiap transaksi dicatat pada waktu yang tepat
(ketepatan waktu).
7. Setiap transaksi dimasukkan dengan tepat kedalam
setiap catatan dan diikhtisarkan dengan benar
(posting dan ikhtisar). (1, hal:294)

Pengendalian intern yang dicancang untuk mencapai

tujuh sasaran diatas yang diterapkan khususnya atas

transaksi penjualan bertujuan bahwa :

1. Penjualan yang dicatat adalah untuk pengiriroan
barang yang sebenarnya dilakukan kepada pentbeli yang
bukan fiktif (keabsahan).
2. Transaksi penjualan telah disahkan dengan layak
(otorisasi).
3. Seluruh transaksi penjualan yang ada telah dicatat
(kelengkapan).

26



4. Penjualan yang dicatat adalah untuk jumlah barang
yang dikirim dan secara benar dltaglh dan dicatat
(valuasi).

5. Transaksi penjualan telah diklasifikasikan secara
tepat (klasifikasi).
6. Penjualan dicatat pada waktunya (ketetapan waktu).
7. Tcansaksi penjualan telah dibukukan secara tepat
dalam buku tambahan dan telah diringkaskan secara benar
(posting dan ringkasan). (l,hal:378}

Jika pengendalian yang diperlukan untuk mencapai

setiap sasaran dari ketujuh sasaran tersebut kurang

memadai, kemungkinan adanya kesalahan yang berhubungan

dengan tujuan tersebut akan meningkat/ tidak perduli

bagaimana pengendalian atas tujuan-tujuan lainnya.

Karenanya pengendalian intern penjualan sangat

diperlukan dalam menghadapi ketidak pastian pesanan dan

persaingan ■ yang terjadi dibidang usaha yang sama

menjadikan pengendalian intern penjualan seroakin

penting.

c. MemaJukan efesiensl dalam onerasi

Agar operasi perusahaan tetap lancar pada

kapasitas yang maksimal, kemajuan-kemajuan dalam

penjualan selalu diimbangi dengan kemaJuan-kemajuan

dalam pelayanan. Penyempurnaan-penyempurnaan dibidang

organisasi dan prosedur-prosedur selalu dilakukan.

Secara periodik selalu dievaluasi kelemahan-

kelemahannya dan memberikan perbaikan-perbaikan yang

diperlukan. Mungkin sekali tidak meliputi semua

aktivitas dan prosedur yang disempurnakan, tetapi hanya

sebagian saja, hal ini ditetapkan setidak-tidaknya
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dlmaksudkan untuk menghindarkan pengulangan kerja yang

tidak peclu dan pemborosan sumber daya. Juga

roenghilangkan perangkapan tugas, dengan demikian

masing-masing bagian menjadi jelas.

d. Mendoronq ditaatinva kebiiakan-kebHakan pimpinan

Tujuan perusahaan balk jangka pendek maupun

jangka panjang akan mudah dicapai apabila kebijakan-

kebijakan pimpinan yang ditetapkan telah dipatuhi

atau dilaksanakan dengan balk oleh semua pihak yang

ada pada organisasi tersebut. Kepatuhan melaksanakan

kebijakan-kebijakan pimpinan tidak muncul dengan

sendirinya, melainkan melalui suatu proses pembinaan.

2.2.2. Unsur-Unsur Pengendalian Intern Penjualan

Untuk dapat dipercayainya data akuntansi

serta meningkatkan tindakan pengamanan terhadap

setiap basil penerimaan juga catatan penjualan

perusahaan, maka perlu memperhatikan adanya

unsur-unsur pengendalian intern penjualan yang

menunjang yakni :

a. Rencana dan struktur organisasi yang memadai,

sederhana, tleksibel dan menunjukkan secara

tegas tugas serta wewenang masing-inasing

fungsionaris yang jelas.

Agar penerimaan basil penjualan dapat

dikendalikan dengan baik, perlu adanya pemisaban
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fungsi antara :

- Yang meneriina pesanan

- Melaksanakan penjualan

- Mengirimkan barang

- Menyimpan barang

- Mencatat terjadinya penjualan

Melaksanakan peneriinaan uang atau oengadakan

tagihan

Pemlsahan fungsi operasi, penyimpanan,

akuntansi dan penguasaan tersebut sedemiklan

rupa untuk roeningkatkan keandalan catatan yang

diselenggarakan disetiap bagian, agar dapat

digunakan sebagai alat pengawasan aktivltas yang

terjadi dalam bagian tersebut.

Meskipun ada pemlsahan, namun pekerjaan setiap

bagian harus diintegraslkan dan dikoordinir.

Disamping pembagian tugas secara tepat, tanggung

jawab dldalam setiap bagian harus ditetapkan

sesuai dengan kebijakan pimpinan yang telah

digariskan.

b. Prosedur pencatatan yang memadai.

Prosedur pencatatan yang memadai

mempunyai media : pertaroa untuk mengawasi

pencatatan, kegiatan dari transaksi (sumber data

dan arusnya), dan kedua untuk menggolongkan data

didalam struktur perkiraan yang berlaku (bagan

perkiraan).
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Bagan perkiraan yang dlsiapkan dengan balk

sangat membantu dalam penyusunan laporan

keuangan. Jika bagan perkiraan (chart of

account) dilengkapi dengan pedoman pemakaiannya

yang dengan jelas nienguraikan perkiraan-

perkiraan tersebut serta ayat-ayat yang harus

dibukukan kedalam perkiraan itu, maka

keseragainan dalam mencatat transaksi~transaksi

pembukuan dapat dicapai. Media untuk mengawasi

catatan kegiatan dan transaksi diciptakan

melalui perencanaan daftar-daftar dan formulir

yang sesuai, melalui perencanaan arus pembukuan

serta prosedur pembukuan.

Bentuk formullr-formulir itu serta petunjuk-

petunjuk mengenai jalannya prosedur pencatatan

dan persetujuan, seringkali dimasukkan kedalam

pedoman prosedur (procedure manuals ).

c. Adanya prosedur kerja yang balk sehubungan

dengan promosi, penerimaan order, penyimpanan

dan keuangan.

Dalam pelaksanaan tugas-tugas dan fungsi

.setiap bagian dalam organisasi besar sekali

pengaruhnya atas sistero pengendalian intern.

Prosedur-prosedur yang dianut harus memuat

langkah-langkah yang dibutuhkan untuk memberikan

persetujuan atas transaksi-transaksi,

pencatatannya dan penyelenggaraan penyimpanan
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aktiva.

Praktek yang sehat harus memberikan cara-cara

untuk meyakinkan wajarnya persetujuan,

pencatatan dan penyimpanan. Hal ini pada umumnya

dicapai melalui pemisahan tugas dan tanggung

jawab, sehingga tidak seorangpun dapat

melaksanakan suatu transaksi secara lengkap darl

aval sampai akhir.

d. Para pega%#ai yang ber tanggung javab dan

cekatan.

Tingkat kecakapan pegawai mempengaruhi

sukses tidaknya suatu sistem pengendalian

intern.Penataan struktur organisasi yang

tepat, prosedur-prosedur yang sesuai tetapi

tingkat kecakapan pegawai tidak meroenuhi syarat

yang diminta, menjadikan sistem pengendalian

intern yang diharapkan tidak akan berhasil.

e. Laporan penjualan secara berkala.

Laporan penjualan secara berkala yang

merupakan pernyataan tanggung jawab dari para

pelaksana operasional penjualan atas hasil yang

dicapainya selama periode tertentu. Dari hasil

evaluasi piropinan terhadap laporan penjualan

ini, dapat diketahui apakah hambatan yang ada

pada penjualan disebabkan adanya pegawai yang

tidak cakap atau memang kebijakan pimpinan sulit

diterapkan.

31



2.2.3. Slstem Pelaporan Penjualan

Setelah struktur organisasi terbentuk dan

wewenang, serta tanggung jawab sudah selesai

dibagikan diantara tiap pegawai yang disertai

dengan prosedur adininistrasi pada set lap

aktivitas perusahaan, maka syarat berikutnya

adalah bagaiinana caza menetapkan sistem

untuk tiap transaksl yang terjadl.

Dazi sistem pelaporan ini harus dapat tercipta

sistem infozinasi yang tepat guna dazi inasing-

masing tzansaksi sezta senantiasa dapat

menyiapkan data yang mencezminkan inteznal

contzol.

Lapozan mezupakan suatu alat untuk

mempeztanggung jawabkan tugas dan pekezjaan bagi

suatu fungsi. Biasanya lapozan ini disezahkan

kepada atasan dengan maksud agaz pimpinan dapat

mengetahui saropai seberapa jauh pekerjaan-

pekezjaan yang sudah dilakukan, sehingga atasan

dapat mengetahui hasil kegiatan pezusahaannya

dan dapat mengambil keputusan tezhadap hal-hal

yang diperlukan.

Menuzut pendapat Heckezt dan James D.

Wilson agaz lapozan dapat bezfungsi dengan balk,

hazus dipenuhi lima prinsip dasaz sebagai

bezikut :
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1. The responsibility concept should be
employed.
2. The exception principle should be applied as
much as posible.
3. In general, figure should be comparative
4. To the extent practical, data should be
increasingly in summary, from for
successively higher level of management.
5. Report generaly should include interpretative
commentary or be self explanatory.
(7, hal:646 )

Pernyataan tersebut diatas dapat penulis

jelaskan sebagai berikut :

1. Harus diterapkan konsepsi "Pertanggung

jawaban."

Bahwa pelaporan berdasarkan konsepsi

pertanggung jawaban masing-masing bagian dari

perusahaan, dan penyebaran fakta-fakta dan

angka-angka mengenai penghasilan dan biaya akan

dihubungkan dengan bagian organisasi yang sedang

disiapkan laporannya.

2. Sedapat mungkin harus diterapkan prinsip

•'Per kecual ian. ••

Untuk tujuan-tujuan pengendalian, secara umum

harus ditonjolkan operas!-operas! yang

menyimpang dari keadaan yang biasa. Apabila

ruang lingkup sesuatu fungsi meluas, maka

pimplnan yang bertanggung jawab tidak dapat

mengawasi, mengecek atau mengadakan tindak

lanjut atas setiap hal yang sangat kecil atau

mendetail.Oleh karena itu, dalam pelaporan harus

dibedakan antara hal-hal yang berjalan secara
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memuaskan dan hal-hal yang perlu mendapat

perhatian yaitu hacus diterapkan prinsip

perkecualian (Exception Principle).

3. Secara umunt/ angka-angka harus dapat

diperbandingkan.

Data pelaksanaan yang sebenarnya saja biasanya

kecil arti pentingnya. Pelaksanaan yang

sebenarnya lebih baik harus dibandingkan dengan

suatu target yang wajar, budget dan pelaksanaan

yang lalu.

4. Sejauh dapat dilaksanakan, data harus semakin

ringkas untuk jenjang pimpinan yang sentakin

tinggi.

Jenis informasi yang diperlukan oleh seorang

tenaga penjual berbeda dari informasi yang akan

disediakan bagi manager penjualan. Dengan suatu

bidang pertanggung jawaban yang luas, manajer

penjualan tidak dapat melihat setiap hal yang

kecil~kecil pada inasing-roaslng daerah.Laporan-

laporan harus cenderung menbuat informasi

tentang suatu ikhtisar yang diperlukan dan

perincian-perincian sebagai pendukungnya.

5. Laporan - laporan pada umumnya harus mencakup

komentar-komentar interpretatif atau yang

jelas dengan sendirinya.

Tujuan utama sesuatu laporan adalah untuk

mengkomunikasikan ide-ide. Setiap orang dalam

34



profesi akuntansi dapat meinbaca dengan cepat

art! penting dari angka-angka, tetapi tidak

demikian halnya dengan orang-orang dalam banyak

fungsl yang lain. Biasanya diperlukan komentar

yang dapat mengarahkan perhatian pembaca

terhadap kejadian-kejadian penting dan membantu

mezeka ntemahami data yang disajikan. Komentar-

komentar interpretatif menjelaskan "sebab"

terjadinya situasi dan sangat sering menunjukkan

tindakan yang akan diambil untuk memperbaiki

kondisi yang roenyimpang.

Hal-hal yang dapat dintasukkan dalam suatu

laporan penjualan mencakup bidang yang luas

sepezti dikemukakan oleh Heckert dan Villson:

1. Actual sales performance, with month and year
to date figures.
2. Budgeted sales for both the period and year
to date.

3. Comparison of actual sales by firm with
industry figures, including percentages of
total.

4. Analysis of variance between budgeted and
actual sales, and reason for differences.
5. Sales cost relationship, such as cost per
order received.

6. Sales standar - comparison of actual and
quota sales by salesman
7. Unit sales price data.
8. Groos Profit data.

(7, hal. 197)

Untuk lebih jelasnya dapat dikemukakan bahwa

hal-hal yang dimasukkan dalam suatu laporan

penjualan mencakup bidang yang luas meliputi:

a. Pelaksanaan penjualan yang sebenarnya, dengan
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angka-angka untuk bulan berjalan dan sampai

bulan berjalan.

b. Penjualan yang dianggarkan untuk periode

berjalan dan sampai dengan periode berjalan.

c. Perbandingan penjualan yang sebenarnya dari

perusahaan dengan angka-angka dalam jenis

industri yang bersangkutan, meliputi prosentase

dari total.

d. Analisa perbedaan-perbedaan antara penjualan

yang sebenarnya dengan yang dianggarkan dan

sebab-sebab terjadinya perbedaan.

e. Hubungan - hubungan antara penjualan yang

sebenarnya dengan yang dianggarkan dan sebab-

sebab terjadinya perbedaan.

£. Standar-standar penjualan - perbandingan

penjualan yang sebenarnya dengan quota per

tenaga penjual.

g. Data harga jual per unit

h. Data laba kotor.

Jadi dalam hal ini data tersebut sering dapat

dinyatakan dalam satuan-satuan fisik atau dalam

satuan uang. Terlepas dari pelaksanaan penjualan

yang sebenarnya atau standar penjualan, sebagian

data yang lain mungkin berhubungan dengan order,

pembatalan, retur, potongan dan Iain-lain. Oleh

karena itu bagian penjualan menyusun laporan

mengenai realisasi penjualan secara periodik
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kepada pimpinan, sehingga berdasarkan laporan

tersebut ia senantiasa dapat mengetahui

aktivitas ponjualan yang telah dilaksanakan dan

hal Ini dapat dijadlkan dasar untuk pengambllan

keputusan oleh piropinan mengenai apa yang hazus

dilakukan untuk masa yang akan datang.

2.2.4. Prosedur Penjualan

Prosedur secara sederhana dapat diartikan

sebagai "tata cara mengerjakan sesuatu" yang

harus ditaatl dalam pelaksanaan setiap kegiatan.

Setiap pekerjaan yang berulang-ulang harus

dilakukan dengan prosedur yang sania. Dengan

sendlrinya harus terdapat hubungan yang erat

antara prosedur dengan struktur organisasi.

Prosedur yang baik biasanya mencapai tujuannya

dengan cara yang sederhana, membagi pekerjaan

secara logis dan mudah dimengerti sehingga bakat

terbaik pegawai dapat dimanfaatkan. Pelaksana

harus mengetahui masalah apa yang akan

dihadapinya dan memahami masalah apa yang akan

dihadapinya. Dalam menciptakan suatu sistem

adalah penting bahwa formulir-formulir dan

prosedur yang ditetapkan harus berguna untuk

roelakukan review dan otorisasi transaksi sebelum

dibukukan.

Forroulir harus dapat memuat inforinasi tentang
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adanya review dan otorisasi yang memadai .

Prosedur penjualan melibatkan beberapa

bagian dalam perusahaan dengan ntaksud agar

penjualan yang terjadi dapat diawasi dengan

balk.

Menurut Gillespie dalam aktivitas penjualan

termasuk dari prosedur-prosedur sebagai berikut:

" Sales and cash collecting system are :
1. Sales order , Shipping order, and Billing
2. Sales Distribution

3. Account Receivable

4. Cash receiving and Credit Control "
(3,hal. 3)

Prosedur-prosedur ini satu saroa lain

saling berhubungan. Prosedur penjualan ini tidak

selalu sama untuk setiap perusahaan tergantung

pada jenis perusahaannya.

Pada penjualan tunai, prosedurnya lebih

sederhana daripada penjualan kredit, yang

penting adalah adanya catatan-catatan yang

lengkap, tepat waktu dan teliti serta adanya

pengendalian intern yang dapat mencegah atau

mengurangi keroungkinan terjadinya kesalahan.

Berikut akan penulis uraikan prosedur-

prosedur dan fungsi yang termasuk kedalam

aktivitas penjualan tunai dan kredit :

Prosedur Pesanan Penjualan Secara Tunai

Dalam perusahaan kecil, £ungsi pesanan

penjualan dapat dipegang oleh seorang karyawan
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dalam bagian pen:jualan. Tetapi dalam perusahaan

besar seperti dikutip dari Gillespie/ bagian

pesanan penjualan merupakan suatu bagian yang

berdiri sendiri dibawah bagian penjualan. Untuk

kedua keadaan tersebut, bagian pesanan penjualan

mempunyai tugas ineliputi :

1). Mengawasi semua pesanan yang diterima.

2). Meroeriksa surat pesanan yang diterima dari

langganan atau salesman dan melengkapi informasi

yang kurang berhubungan dengan spesifikasi

produk dan tanggal pengiriman.

3). Meminta persetujuan kredit dari bagian

kredit.

4). Menentukan tanggal pengiriman

5). Membuat surat perintah pengiriman (shipping

orders) dan back orders beserta tembusan-

tembusannya.

6). Membuat catatan mengenai pesanan-pesanan

yang diterima dan mengikuti pengirimannya

sehingga dapat diketahui pesanan - pesanan mana

yang belum dipenuhi.

7). Mengadakan hubungan dengan pembeli mengenai

barang-barang yang dikembalikan oleh pembeli/

membuat catatan dan pengeluaran bukti memorial

(journal voucher) untuk bagian piutang.

8). Mengawasi pengiriman barang-barang untuk

contoh.
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9). Memberikan informasl kepada bagian lain

secara ru.tin.

10). Memberikan keterangan cara pengepakan dan

pengangkutan yang paling tepat.

Prosedur pesanan penjualan tunai dalam

aktivitasnya ntelayani pesanan yang datangnya

dari langganan. Pesanan dari langganan dapat

diterima melalui: telepon, telex, telegram, pos

maupun secara lisan langsung ketempat si

penjual. Semua surat permintaan pesanan diteliti

apakah sudah mempunyai keterangan-keterangan

yang cukup mengenai:

- Nama barang, ukuran, merk, type, warna.

- Banyak dalam satuan unit.

- Syarat pembayaran, tunai atau kredit.

- Syarat penyerahan, segera, tanggal tertentu

dan Iain-lain.

Kemudian apabila pesanan tersebut diterima,

surat permintaan tersebut disetujui dan pembeli

langsung melunasi pembayaran atas pembeliannya

ke bagian penerimaan uang atau kasir dan pembeli

mendapat lembar asli bukti pembayaran.

Atas dasar tembusan pelunasan lembar ke 3 ini,

dibuat surat perintah pengiriman rangkap 6 yang

didistribusikan:

- lembar ke 1 diberikan kepada Langganan sebagai
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pemberltahuan untuk bersiap-slap menerlma barang

yang dlpesannya.

lernbar ke 2 Bagian Gudang sebagai

pemberltahuan untuk mempersiapkan barang yang

dipesan.

- leinbar ke 3 diserahkan untuk Bagian Akuntansi.

- leinbar ke 4 dan ke 5 untuk Bagian Pengiriman.

- lembar ke 6 untuk Arsip.

Surat Perintah Pengiriman lembar ke 2 yang

diserahkan Bagian Pengiriman dicocokkan dengan

data leinbar ke 6, keroudian menyerahkan lembar ke

2 ke Bagian Pembuatan Faktur. Kalau ada pesanan

yang belum dipenuhi, Bagian Pesanan menulis Back

Order, untuk mengawasi pesanan-pesanan yang

belum dipenuhi suatu tembusan lain yang disebut

Unfilled order copy diperlukan pula yakni suatu

tembusan yang disimpan sesuai abjad nama

pembeli. Formulir ini berguna untuk mengetahui

jumlah yang telah dikirimkan, biasanya

dibutuhkan dalam hal adanya kontrak pengiriman

selama satu periode.

Prosedur Perintah Pengiriman Barang

Bagian pengiriman bertugas untuk mengirim

barang-barang pada pembeli. Pengiriman ini

dilakukan apabila telah diterima Surat Perintah

Pengiriman dari Bagian Pesanan Penjualan lembar

41



ke 4 dan ke 5 yang berfungsi sebagal packing

slip dan Bill of Lading. Bagian Pengiriman

mengecek barang yang diterima dari gudang

beserta lembar ke 2 dan mencatatnya dalam lembar

ke 4 dan lembar ke 5. Setelah itu lembar ke 4

dimasukkan / disertakan dalam barang yang akan

dikirim, lembar ke 5 diarsipkan setelah ditanda

tangani oleh yang mengangkut. Kemudian Bagian

Pengiriman membuat Paktur Pengiriman Barang

dalam rangkap 4 yang diserahkan:

- lembar ke 1 untuk Langganan

- lembar ke 2 untuk Bagian Gudang

- lembar ke 3 kepada Bagian Akuntansi

- lembar ke 4 untuk Bagian Pesanan

Sedangkan lembar ke 2 dari bagian gudang

setelah dilakukan pencocokkan dikembalikan ke

Bagian Pesanan.

Prosedur Pembuatan Paktur

Tugas Bagian Pembuatan Paktur adalah :

-Membuat (menerbitkan) faktur penjualan dan

tembusan-tembusannya.

-Menghitung biaya kirim penjualan dan pajak

penjualan.

-Hemeriksa kebenaran pembelian dan perhitungan-

perhitungan dalam faktur.

-Memberikan tembusan faktur-faktur tersebut
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kepada bagian-bagian yang berkepentingan.

Prosedur pembuatan faktur ini dilakukan oleh

bagian tersendiri yaitu bagian faktur, akan

tetapl kadang-kadang dilakukan oleh Bagian

Pesanan penjualan bersamaan dengan pembuatan

Surat Perintah Pengiriman barang.

Oleh karena itu prosedur pembuatan faktur dan

prosedur pesanan ini dibedakan dalam ti"a

kombinasi menurut Zaki Baridwan halaman 108

sebagai berikut:

1.Prosedur pesanan dan pembuatan faktur(billing)

yang terpisah.

2.Prosedur prebilling yang dapat dibagi menjadi

2 yaitu:

2.1.Metode complete pre billing dan

2.1.Metode in complete pre billing

3.Unit shipping order procedures

Masing-masing prosedur diatas akan penulis

uraikan berikut ini:

ad.1.Prosedur Pembuatan Faktur Yana Teroisah

Dalam prosedur ini, pembuatan Surat Perintah

Pengiriman barang dan tembusan-tembusannya

dipisahkan dari pembuatan faktur dan tembusan-

tembusannya .Disini setelah barang dikirimkan

baru dibuat faktur serta tembusan-tembusannya.

Langkah yang dilakukan dalam prosedur ini

adalah:
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Bagian pesanan roembuat Surat Perintah Pengiriman

setelah menerima pesanan dari pembeli dalam

rangkap 5 yang didistribusikan:

-lembar ke 1 untuk Bagian Gudang

-lembar ke 2 dikirimkan ke pembeli

-lembar ke 3 dan ke 4 diserahkan ke Bagian

Pengiriman dan

-Lembar ke 5 sebagai arsip

Setelah faktur didistribusikan lembar yang

ke 1 dari Bagian Gudang diterima kembali oleh

Bagian Pesanan dan dicocokkan dengan arsip

lembar ke 5, kemudian lembar ke 1 diserahkan ke

Bagian Pembuat Paktur. Kalau ada pesanan yang

belum dipenuhi/bagian pesanan menulis back

order. Oleh Bagian Faktur diperiksa kembali data

harga dan perkalian dalam lembar ke 1 Surat

Perintah Pengiriman tersebut, yang kemudian

digunakan sebagai dasar untuk membuat faktur

rangkap 4 didistribusikan:

-lembar ke 1 untuk langganan, agar ia mengetahui

barang-barang apa yang akan diterima dan berapa

harganya.

-lembar ke 2 untuk Bagian Akuntansi agar

dibukukan dalam kartu langganan yang

bersangkutan.

-lembar ke 3 diserahkan ke Bagian Pengiriman

sebagai persetujuan untuk mengirimkan barang-
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barang yang dipesan.

-lembar ke 4 diarsip

Setiap hari Bagian Paktur menjumlahkan

seluruh faktur yang dibuat pada hari itu dalam

suatu pre-list tape kemudian menyerahkannya ke

Bagian Akuntansi.

ad.2. Prosedur Pre Billing

Dalam prosedur ini/£aktur dibuat sekaligus

bersamaan dengan Surat Permintaan

Pengirlman.Metode Pre Billing dilakukan secara

complete dan incomplete pre billing sebagai

berikut:

2.1. Metode Complete Pre Billing

Langkah-langkah yang dilakukan adalah:

Bagian pesanan roembuat Surat Perintah

Pengiriman rangkap 6 yang didistribusikan

untuk Bagian Faktur pada lembar 1, lembar

ke 2 dan ke 3 yang berfungsi sebagai

packing slip diserahkan ke gudang agar

menyiapkan sesuai dengan barang-barang yang

dipesan,kemudian diserahkan ke Bagian

Pengiriman bersama dengan tembusan

pengiriman dan packing slip.

Bagian Pengiriman memeriksa kembali barang-

barang dengan tembusan pengiriman dan

menuliskan tanggal pengirimannya pada

lembar ke 4 dan ke 5, lalu packing slip
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dimasukkan dalatn kiriman barang, lembar ke

4  diserahkan kembali ke Bagian Pesanan

sedangkan lembar ke 5 sebagai arsip.

Di Bagian Pesanan, tanggal pengiriman

dituliskan dalam tembusan arsip surat

pengiriman lembar ke 6 dan mengirimkan

tembusan lembar ke 5 ke Bagian Faktur.

DiBagian Faktur atas dasar Surat Perintah

Pengiriman lembar ke 5 dari Bagian Pesanan

maka Bagian Faktur memeriksa perhitungan-

perhitungan dalam Surat Perintah Pengiriman

ters ebut dan mengeluarkan faktur rangkap 4

yang didistribusikan :

-lembar ke 1 untuk langganan

-lembar ke 2 untuk Bagian Pengiriman

-lembar ke 3 diserahkan ke Bagian Akuntansi

-lembar ke 4 diarsip berdasarkan nomer urut.

Apabila pesanan tersebut dapat dipenuhi

seluruhnya, maka Bagian Faktur harus

membuat faktur baru yang berisi barang-

barang yang sudah dikirim.

Dalam prosedur ini sebaiknya digunakan

apabila terdapat keadaan-keadaan sebagai

ber ikut:

-Semua keterangan yang berhubungan agar

pesanan itu harus diketahui pada waktu

membuat Surat Perintah Pengiriman seperti

46



harga, cara pengiriman, berat barang,dan

laln-Iain.

-Parsed iaan barang ntemungkinkan untuk

memenuhi pesanan-pesanan sehingga tldak

terjadi back order.

2.2. Metode incomplete pre billing

Langkah-langkah dalam pembuatan faktur

pada metode ini hampir sama dengan metode

complete pre billing, akan tetapi faktur

yang dibuat masih belum lengkap karena

semua inforinasi belum diketahui.

Sesudah barangnya dikirim , faktur tadi

dilengkapi dengan data yang masih kurang

oleh bagian billing. Biasanya data yang

nampak pada faktur ketika dibuat adalah:

nama perobeli, alamat, naroa produk, harga

satuan, dan Iain-lain, yang dapat

diketahui sebelumnya. Sedangkan data untuk

melengkapi faktur, baru diketahui setelah

barangnya dikirim. Hisalnya berat produk

dan jumlah harga. Berat barang dan jumlah

harga harga. Berat barang dan jumlah harga

yang dikirim ditulis oleh bagian pengiriman

dan data ini digunakan oleh bagian billing

untuk melengkapi faktur.
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ad. 3.Unit ShlDDlna Order Procedures

Prosedur ini merupakan modifikasi darl

prosedur pesanan dan pembuatan faktur yang

terpisah.

Dalam metode ini setiap jenis barang

dibuatkan satu surafc perintah pengiriman,

sehingga apabila pembeli memesan lima

jenis barang , maka dibuat lima surat

perintah pengiriroan barang.

Ada dua inacam unit shipping order, yaitu :

-Sebagian datanya dicetak.

Apabila jenis barang tidak terlalu banyak,

maka unit ticket dibuat sebagian datanya

dicetak. Data yang dicetak biasanya adalah

nama produk, ukuran, vrarna. Unit ticket

ini menjadi aktif bila sudah dikeluarkan

dari tempatnya dan ditulis nomer

pesanannya. Mencetak sebagian data ini

dapat menghemat waktu yang diperlukan

untuk menulis dalam unit ticket. Apabila

barang sudah dikirira, unit ticket ini

dikembalikan ke Bagian Pesanan dan

kemudian dikirim ke Bagian Billing untuk

dibuatkan fakturnya.

-Semua datanya ditulis tangan.

Apabila jenis barangnya sangat banyak,

biasanya semua data dalam unit ticket
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ditulis ketika pesanan diterima. Dalatn

cara ini disedlakan kartu-kartu yang maslh

kosong, karena jika sebagian dicetak maka

sulit mencari unit ticket yang akan

dipakai karena jenis barangnya banyak.

Kedua cara diatas digunakan dalam

keadaan-keadaan sebagai berikut :

a. Apabila gudang barangnya banyak dan

diinginkan setiap gudang hanya meneriina

informasi yang relevan dengan gudang

tersebut.

b. Apabila masing-inasing jenis barang akan

dikirim pada tanggal yang berbeda.

Dalam keadaan ini unit Shipping Order

dapat disimpan menunggu tanggal

pengiriinan.

c. Apabila sering terjadi back orcer, unit

shipping order ini dapat disimpan menunggu

barangnya tersedia, kemudian dikirim lagi

ke Bagian Pengiriman.

d. Mempermudah mengadakan analisa pesanan

yang diterima per jenis barang.

Dari beberapa kombinasi diatas, dapat

diadakan pemilihan kombinasi mana yang

akan digunakan dengan mempertimbangkan

pengendalian intern yang meroadai dan

faktor-faktor pendukung yang sesuai.
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Prosedur Penerlmaan Uang

Prosedur penerlmaan uang melibatkan

beberapa baglan dalain perusahaan, sehingga

transaksl penerlmaan uang tldak terpusat pada

satu baglan saja.

Prinsip-prinsip dari prosedur penerlmaan

uang dltlnjau dari sudut pengendalian intern

penerlmaan , roenurut Gillespie bahwa prinsip

dasar dari pengendalian intern penerlmaan uang

adalah :

1. The fixing of responsibility for physical
handling and control.
2. The daily deposit of current receipts intact.
3. Segregation of physical handling from
recording and accounting.
4. Design and installation of records that can
be easily audited for detection of fraud and
error and which will deter any possibility of
fraud and error . Such record make it

possible to deproperly recorded and that cash
recorded includes all cash that was received.

(2, hal 306}

Dalam prosedur penerlmaan kas bahwasanya

terdapat beberapa prinsip yang perlu

diperhatikan yaitu :

a. Adanya penetapan tanggungjawab untuk

mengelola dan pengendalian uang secara fisik.

b. Semua surat masuk harus dibuka dengan

pengawasan yang cukup.

c. Harus segera dlbuat catatan oleh yang

membuka surat tentang cek atau uang yang

dlterlma, dari slapa, jumlahnya dan untuk tujuan
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apa.

d. Semua penjualan tunai harus dibuatkan nota

penjualan yang sudah diberi nomer urut atau

dicatat dalam roesin cash register.

e. Daftar penerimaan uang harus dicocokkan

dengan jurnal penerimaan uang.

f. Tembusan nota penjualan tunai harus

dikirimkan ke kasir dan bagian pengiriman.

g. Bukti setor ke bank setiap hari dicocokkan

dengan daftar penrimaan uang harian dan catatan

dalam jurnal penerimaan uang.

h. Kasir tidak boleh merangkap mengerjakan

buku pembantu hutang dan piutang dan sebaliknya.

i. Semua penerimaan uang harus disetorkan pada

hari itu juga atau pada aval hari kerja

berikutnya.

j. Rekonsiliasi laporan bank harus dilakukan

oleh orang yang tidak berwenang menerima uang

maupun yang menulis cek.

k. Didalam rotasi pegawai agar tidak timbul

kerja sama untu berbuat kecurangan.

m. Kasir sebaiknya menyerahkan uang jaminan.

Disini akan penulis uraikan prosedur

penerimaan uang hasil penjualan menurut bagian-

bagian yang berkaitan sebagai berikut :

- Bagian Surat Masuk -

Bertugas menerima dan membuka semua surat masuk
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yang dlteriina perusahaan, dan memisahkan surat-

surat yang berisi pelunasan piutang bila

penerintaannya lewat pos.

Kemudian melekatkan (dengan clip) amplop dengan

check dan leminttance advicenya, mengecapkan

tanggal penerimaan ke amplop dan remittance

advice terroasuk selanjutnya memisahkan

remintance advice tersebut berdasarkan nomer

urut nama langganan. Lalu membandingkan chek-

chek dengan remintance advice mengenai nama

langganan, jumlah, tanggal dan nomer check, jika

tidak ada reminttance advice dalam surat maka

data mengenai check dituliskan pada amplopnya

yang dapat digunakan sebagai reminttance advice,

sedangkan amplop-amplop yang tidak dipakai dapat

dimusnahkan.

Membuat Daftar Penerimaan Uang Harian

dalam rangkap 3, daftar ini berisi data :

- tanggal penerimaan

- nama bagian (surat masuk)

- nama langganan yang membayar

- jumlah dalam check

- menjumlahkan kolom jumlah check.

Daftar Penerimaan Uang Harian tersebut

didistribusikan sebagai berikut :

Lembar ke 1 untuk disimpan pada Bagian Surat

Masuk per urut tanggal setelah meminta
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tanda tangan kasir sebagai tanda terlma check.

- Lembar ke2 bersama dengan check diserahkan ke

Kasir.

Lembar ke3 digabungkan dengan reminttance

advice dikirim ke Bagian Akuntansi.

- Kasir -

Kasir menerima uang langsung beserta

Surat Permintaan Pesanan dari langganan dan

membuat bukti pembayaran bernomer urut sebanyak

rangkap 4, didistribusikan sebagai berikut :

- Lembar kesatu untuk langganan

- Lembar kedua untuk Bagian Pesanan

- Lembar ketiga untuk Bagian Akuntansi sesudah

diverifikasi

- Lembar keempat diarsip dengan urut nomer.

Selain itu Kasir menerima lembar kedua

dengan check dari Bagian Surat Masuk,

membandingkan nama dan jumlah dalam daftar

dengan masing-roasing check, menandatangani

lembar kesatu sebagai.tanda terima check dan

menyimpan check-check tersebut sedang lembar

kedua diarsip.

Kasir membuat Daftar Penerimaan Uang Marian

rangkap 3 dan didistribusikan :

- Lembar kesatu untuk Bagian Akuntansi

- Lembar kedua untuk Bagian Pesanan
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- Lembar ketiga untuk arsip Kasir dengan urut

tanggal.

Atas dasar Daftar Peneriinaan Uang Harian

tersebut, Kasir menyiapkan uang yang telah

diterima dan check-check yang dikumpulkan dengan

Bukti Setor ke Bank dalam cangkap 3 dan

didistribusikan :

Lembar kesatu sebagai arsip bersama Daftar

Peneriinaan Uang Harian berdasarkan urut tanggal

- Lembar kedua diserahkan ke Bagian Akuntansi

- Lembar ketiga untuk pihak Bank.

- Bagian Akuntansi -

Menerima lembar ketiga Daftar

Penerimaan Uang Harian dan reminttance advice

dari Bagian Surat Masuk. Juga menerima bukti

pembayaran lembar ketiga, lembar kesatu Daftar

Penerimaan Uang Harian dari bukti setor ke Bank

lembar kesatu dari Kasir.

Bukti pembayaran dicatat dalam buku pembantu

piutang dan mengarsipkan, lembar ketiga Daftar

Penerimaan Uang Harian catatan yang masih

kurang segera dilengkapi, dan pemegang buku

besar mencatat jumlah-jumlah dalam Daftar

Penerimaan Uang Harian ke jurnal penerimaan uang

membandingkan kolom setoran dengan tembusan

bukti setor ke bank yang diterima dari Kasir.
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Bagian Buku Pembantu Piutang memberi tanda

dengan tlnta merah jumlah yang tertulis dalam

Daftar Penerimaan Uang Marian yang checknya

ditolak dan memberltahu Kaslr mengenai check-

check yang ditolak sebelum dibuat bukti setor ke

Bank.

Kasir menyimpan check-check yang ditolak,

memberi tanda dengan tinta merah catatan dalam

Daftar Penerimaan Uang Marian .

Kemudian Kasir menyerahkan check-check yang

ditolak kepada Manager Kredit agar dapat

menyurati langganan atau melakukan langkah-

langkah lebih Ianjut. Bagian Buku Besar mencatat

Daftar Penerimaan Uang Marian ke dalam jurnal

dan setiap periode memposting jurnal penerimaan

kas ke buku besar. Daftar Penerimaan Uang Marian

disimpan dalam arsip berdasarkan urut tanggal.

Semua bukti pendukung (reminttance advice,

tembusan bukti setor ke Bank, proof tape)

dikumpulkan untuk diarsipkan, diroasukkan dalam

amplop penerimaan uang harian, menunjukkan

tanggal dan jumlah penerimaan pada bagian muka

amplop. Amplop penerimaan kas disimpan dalam

lemari arsip menurut tanggal penerimaan.

Prosedur Pesanan Penjualan Secara Kredit

Bagian Pesanan menerima pesanan dari

pembeli. Atas dasar pesanan ini dibuat Surat
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Perintah Penglrlman sebanyak 5 rangkap, lembar

kelima diserahkan ke Bagian Kredit untuk meminta

pezsetujuan kredit. Ella penjualan kredit ini

disetujui, Bagian Kredit menuliskan

persetujuannya dalam lembar kelima tersebut dan

kemudian menyerahkannya kembali ke Bagian

Pesanan sebagai arsip.

sesudah mendapat persetujuan dari Bagian Kredit,

lembar kedua dikirimkan ke pembeli, lembar

kesatu diserahkan ke Bagian Gudang, lembar

ketiga dan keempat diserahkan ke Bagian

Pengiriman .

Apabila pesanan telah disiapkan, Bagian Pesanan

meneriina kembali lembar kesatu yang dikizim dari

Bagian Pengiriman. Kemudian melengkapi data pada

lembar kesatu dan kelima arsip Surat Perintah

Pengiriman, dan roenyerahkan lembar kesatu ke

Bagian Pembuatan Paktur. Kalau ada pesanan yang

belum dipenuhi seluruhnya, Bagian Pesanan

menulis back order sehingga memerlukan

pengiriman lebih lanjut.

- Prosedur Piutang -

Piutang dagang merupakan hak tagihan yang

timbul dari transaksi operasional penjualan

barang-barang dan jasa-jasa. Piutang dagang

merupakan komponen yang besar dalam kelompok
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aktiva lancar, terutama untuk perusahaan

industri dan dagang. Sebagai saLah satu dari

kelompok komponen yang ada didalain aktiva

lancac/ piutang dagang memiliki tingkat kecaican

noroer dua setelah kas / bank. Karenanya

pengendalian piutang agar lancar penagihannya,

tepat waktu dan diterima oleh perusahaan amatlah

penting untuk menjaga likv/iditas keuangan.

Fungsi daripada bagian piutang ini adalah :

a. Menyelenggarakan catatan perkiraan piutang

tiap-tiap langganan.

b. Menyiapkan dan mengirimkan secara berkala

surat pernyataan piutang yang digunakan

sebagai dasar penagihan.

c. Untuk menyelenggarakan data bagi keperluan

pembelian kredit.

d  . Mendapatkan dasar didalam roembuat cadangan

dan penghapusan piutang.

e. Mengontrol apakah maksimum kredit masing-

roasing langganan terlampau atau tidak.

Dalam penjualan secara kredit, Bagian

piutang harus menstiroulasi usaha penjualan

dengan cara memberikan kredit secara tepat dan

menekan kerugian piutang sekecil mungkin.

Berdasarkan kartu-kartu debitur dan catatan umur

piutang (aging schedule). Bagian Piutang membuat

da£tar piutang yang disusun sedemikian rupa
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sehingga dapat diketahul sejarah kredit tiap-

tiap langganan/ jumlah roaksimum kredit dan

ketepatan waktu pembayarannya. Setiap akhir

bulan menyiapkan dan pengirirokan surat

pernyataan piutang kepada para debitur dan atas

dasar persetujuan maka pelunasan yang belum

sampai jatuh tempo akan diberikan potongan.

Paktur lembar ke 2 dari Bagian Paktur yang

diteriina dicatat dalam buku pembantu piutang.

Sebagai alat kontrol, Bagian Piutang setiap hari

membuat pre-list tape dari faktur yang

diterimanya hari itu kemudian dicocokkan dengan

faktur dari Bagian Billing. Faktur-faktur

penerimaan basil penjualan kredit dicacat dalam

Buku Harian Penjualan Kredit beserta

pendukungnya.

- Prosedur Bagian Pengiriman -

Menerima lembar ketiga dan keeropat

dari Bagian Pesanan, atas dasar surat Perintah

Pengiriman tersebut, Bagian Pengiriman

menerbitkan Delivery Order dalam rangkap 6 yang

didistribusikan :

- Lembar ke 1 untuk langganan

- Lembar ke 2 dan ke 3 ke Bagian Gudang guna

mempersiapkan barang dan menyerahkan kembali

ke Bagian Pengiriman.

- Lembar ke 4 diserahkan ke Bagian Piutang
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sebagai dasar untuk inencatat penjualan kedalam

buku harian penjualan kredit.

- Leinbar ke 5 ke Bagian Keuangan untuk disusun

sesuai dengan tanggal jatuh tempo.

- Leinbar ke 6 diarsip sebagai dasar penagihan.

- Kasir -

Langganan yang akan membayar hutangnya

yang telah jatuh tempo menyerahkan faktur lembar

ke-2 ke Kasir bersama dengan jumlah

pembayarannya yang dapat berupa tunai, check

atau giro.

Kemudian Kasir memeriksa cheek atau giro yang

segera jatuh tempo atau masih lama, dan

mencocokkan jumlah uang yang diterima dengan

jumlah yang tertera pada faktur.

Atas dasar faktur yang telah jatuh tempo

dan uangnya diterima maka Kasir menyiapkan Bukti

Kas Masuk sebanyak 4 lembar yang akan

didistribusikan sebagai berikut :

- Lembar ke-1 untuk pembeli sebagai bukti

hutangnya telah dilunasi.

- Lembar ke-2 ke Bagian Akuntansi

- Lembar ke-3 diserahkan ke Bagian Piutang

- Lembar ke-4 sebagai arsip

Untuk mengetahui posisi penerimaan uang,

check dan giro masukkan, maka Kasir menyusun

check dan giro yang diterima tersebut berurut
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tanggal dan roembuat catatan Harian Penjualan

Kredit sebanyak 3 rangkap yang didistribusikan

sebagai berikut :

- Lembar ke-1 ke Bagian Akuntansi

- Lembar ke-2 ke Bagian Piutang

- Lembar ke-3 sebagai arsip.

SeiDua penerimaan uang harus disetorkan pada hari

itu juga atau pada awal hari kerja berikufcnya ke

Bank dengan merobuat Bukti Setor sebanyak 3

rangkap yang didistribusikan sebagai berikut :

- Lembar ke-1 sebagai arsip Kasir

- Lembar ke-2 untuk Bagian Akuntansi dan

- Lembar ke-3 untuk disimpan di Bank.

- Bagian Akuntansi -

Atas dasar Bukti Kas Masuk lembar

kedua yang diterima dari Bagian Kasir kemudian

mempostingnya dalam buku pembantu piutang,

pada satu periode Bagian akuntansi menghitung

dan menjumlahkan semua kolom dari Daftar Harian

Penjualan Kredit lembar kesatu sebagai berikut :

- Jumlah sebelum dikurangi dengan yang bertanda

me rah

- Jumlah sebelum diberi tanda merah

- Jumlah penerimaan bersih yang disetujui.

Daftar Harian Penjualan Kredit ini dicocokkan

dengan Bukti Setor Ke Bank lembar kedua, setelah

itu disimpan sebagai arsip.
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Berdasarkan uralan diatas dapat

disimpulkan bahwa dalam bidang penjualan

khususnya dan juga bidang kegiatan perusahaan

lainnya diperlukan prosedur-prosedur yang

dilengkapi dengan forinulir-formulir untuk

kelancaran pekerjaan.

Melalui prosedur-prosedur tersebut diatas maka

diharapkan akan tercipta pengendalian intern

terhadap penjualan yang ditetapkan oleh suatu

perusahaan, melalui cara-cara / tindakan yang

terkoordinir dengan balk sehingga terjadinya

kecurangan dan pemborosan dapat dicegah.

2.3. Penerimaan Hasil Penjualan

Penjualan merupakan salah satu aktivitas

perusahaan, yang merupakan £ungsi yang sangat penting

untuk keberhasilan perusahaan, karena keberhasilannya

tergantung dari kemampuan perusahaan dalam menjual

produk atau jasa yang dihasilkan. Oleh karenanya

pimpinan harus benar-benar mengawasi barang yang dijual

dan pendapatan dari pada hasil penjualan tersebut.

Masalah penjualan ini seperti dikemukakan sebelumnya

memerlukan suatu organisasi, £ormulir-£ormulir,

prosedur dan laporan-laporan yang merupakan suatu alat

yang dapat digunakan oleh pimpinan untuk mengawasi

penjualan dan hasil penjualan. Yang biasanya dilakukan

sejak mulai diterima order sampai penerimaan pembayaran
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atas penjualan tersebut.

Pengendalian intern penjualan didahului dengan

menciptakan cara-cara,tindakan-tindakan tertentu

sehingga aktivitas penjualan berjalan lancar dan

hasilnya sesuai dengan jumlah yang harus diterima balk

dalam bentuk tunai, tagihan yang harus secara tepat

disesuaikan dalam catatan finansial perusahaan,

pengendalian intern penjualan berfungsi untuk

mengamankan aktivitas penjualan dan penerlmaan hasil-

hasilnya dari kemungkinan terjadinya penyimpangan oleh

pihak tertentu yang tidak jujur.

Pengawasan dan pengamanan dari pada basil

penjualan dapat dilaksanakan dengan menciptakan suatu

sistem pengendalian intern yang memadai sehingga tujuan

dari pada basil penjualan kontan maupun kredit dapat

diterima dan telah dibukukan.

2.3.1. Metoda Penjualan

Setiap fungsi pengelolaan mempunyai

banyak problems yang beraneka macam serta cukup

rumit. Tentunya pengelolaan penjualan juga

menghadapi problema - problema yang khas.

Penjualan merupakan suatu bidang yang dinamis,

disertai dengan kondisi-kondisi yang berubah-

ubah, sehingga terus menghasilkan masalah baru

dan berbeda-beda.

Meskipun banyak jenis problema yang
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tercakup dalam fungsi pengelolaan penjualan, ada

beberapa problema yang umum, seperti dikutip

dalam controllership Heckert-Willson sebagai

berikut :

1. Produk

Produk apakah yang akan dljual dan berapakah
jumlahnya ? Apakah kwalitasnya harus yang
tertinggi atau yang terendah dalam bidang
yang bersangkutan? Apakah produk tersebut
sesuatu yang spesial atau yang umum ?.

2. Penetapan Harga
Berapakah harga jual dari produk ? Apakah
perusahaan akan mengikuti suatu kebijaksanaan
memenuhi setiap dan semua persaingan harga ?
Berapakah syarat penjualan yang akan
dlberikan ?

3. Distrlbusl

Kepada siapakah produk akan dijual, yaitu
apakah perusahaan akan roenjual langsung
kepada konsumen terakhir atau melalui yang
lain seperti grosir? Saluran distrlbusl
apakah yang harus dlpergunakan ?

4. Metode Penjualan
Bagalmana produk akan dljual ? Apakah melalui
usaha pribadl, advertensi atau penglrlman
langsung ? Alat promosl penjualan apakah yang
akan dlpergunakan ?

5. Organlsasl
Bagalmanakah menseleksl penjual, dan
bagalroanakah melatlh mereka ? Bagalmana
mengenal organlsasl ? Apakah dladakan
dlkantor-kantor cabang ? Apakah pengawasan
penjualan akan menanganl semua jenis produk,
atau dlspeslallsaslkan ? Menjadl departemen-
departemen apakah organlsasl penjualan akan
dlbagikan ? Berapakah tenaga penjual yang
akan dipekerjakan ?

6. Perencanaan dan Pengendallan
Bagalmanakah daerah penjualan didlrlkan ?
Apakah norma-norma penjualan akan
dlpergunakan sebagai alat pengukur
pelaksanaan ? Bagalmanakah memberlkan Imbalan
kepada tenaga penjual? Apakah dengan gajl ?
Komlsi ? Bonus ? Pengendallan apakah yang
akan dlterapkan?. (7, hal.178)

Keenaro jenis problema tersebut tldak

semua dapat dltemukan pada setiap perusahaan.
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pemecahannya tergantung pada fakta-fakta yang

terdiri dalam setiap organisasi.

Dalam problem yang berhubungan dengan

metoda penjualan, banyak faktor yang akan

menentukannya. Dan pimpinan penjualan harus

menetukan metode tersebut ditinjau dari segi

tujuan-tujuan dan sasaran jangka panjang.Dengan

demiklan diperlukan suatu anallsa untuk

mengarahkan usaha penjualan yang menyangkut

pendistribusian sampel, pengaruh pada biaya dan

perkembangan penjualan.

Jenls-jenis analisa yang sering dlpergunakan

menurut Heckert dalam Controllership sebagai

berikut :

1. Produk - jenis, warna, ukuran, harga, model,

kwalitas darl barang-barang yang dijual.

2. Daerah-area yang digunakan untuk mengarahkan

penjualan - Propinsi, kota, desa,area

pemasaran lain.

3. Saluran distribusi - grosir, pengecer,

makelar, agen.

4. Metode penjualan - pengiriman langsung ,

kunjungan dari rumah ke rumah, dan

sebagainya.

5. Pelanggan - dalam negeri dan luar negeri,

konsumen industri atau konsumen akhir,

pelanggan swasta dan pelanggan pemerintah.
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yang ditabulasikan inenurut volume pembelian.

6. Besarnya order - ukuran rata-rata darl setlap

pembelian.

7. Syarat penjualan - kontan, C.O.D, dengan

kredit(piutang), secara cicilan dan Iain-

lain.

8. Organisasi - cabang, departemen.

9. Tenaga penjual - p?rorangan atau per group.

Struktur biaya yang khusus dapat

dikembangkan untuk menetapkan biaya yang layak.

Tentunya dalam jangka panjang, metode yang

terbaik harus dapat menghasilkan volume

penjualan yang sebesar-besarnya, disertai

pendapatan atas investasi yang paling memuaskan.

Secara garis besar metode penjualan dapat

digolongkan menurut Soehardi Sigit yakni:

1. Personal selling (Salesmanship)
2. Advertising
3. Pesanan lewat pos
4. Mesin penjual otomatis
5. Korespondensi
6. Sample
7. Fair, pasar malam, pertunjukkan / show
8. Pasar

9. Lelang ( 9, hal 10 )

Dari uraian tersebut diatas dapat

disimpulkan bahwasanya metode penjualan

sangat diperlukan untuk mencapai sasaran yang

dikehendaki yakni meningkatkan jumlah barang

yang terjual, sehingga akan mencapai laba yang

optimum. Dengan dicapainya laba ,maka usaha
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untuk mengadakan investasi dapat

direncanakan.Dan dari analisa tersebut diatas

juga ditinjau dari kondisi ikan yang merupakan

makhluk hidup yang mempunyai daya tahan tertentu

maka metode penjualan yang paling raemungkinkan

adalah dengan penjualan langsung atau memenuhi

pesanan yang sudah past! dengan kata lain bagian

penjualan mendistribusikan ikan segar langsung

kepada pelanggan tertentu.

2.3.2. Pengertian Penjualan Tunal

Pengendalian intern yang meinadai

diperlukan dalam aktivitas penjualan. Seorang

petugas yang inenjual barang dan jasa harus

diverifikasikan oleh orang lain yang menerima

pembayaran-peinbayaran yang menyaksikan transaksi

tersebut. Penjual mencatat penjualan pada bon

penjualan (sales ticket) dan jumlah menurut bon

penjualan setlap hari harus sama dengan jumlah

penerimaan uang dl kas, jika kasir memakai cash

register harus sama dengan penerimaan menurut

pita mesin tersebut.

Menurut Kohler dalam bukunya Dictionary

for Accountant yang penulis dapat uraikan

sebagai berikut :

Penjualan tunai (cash sales) adalah suatu

penyerahan barang atau jasa yang disertai dengan
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penerimaan uang, atau pembayarannya dalam jangka

waktu yang telah dlsepakati oleh kedua belah

pihak tanpa mendapat pembebanan bunga.

Pengamanan yang tepat untuk penerimaan kas

sangat penting, oleh karena uang kas mudah

dicuri dan sukar untuk menemukan kecurangan kas

dengan segera. Sistem yang adapun tidak dapat

merobuktikan seratus persen aman.

Tanggung jawab penerimaan kas harus

dibagi dan tidak boleh diserahkan kepada hanya

satu orang saja. Dalam mengurus penjualan

penjualan tunai, kasir harus menghitung uang kas

yang ada dalam tiap register kas pada akhir jam

kerja dan mengambil semua uang dari laci - laci

register kas, kecuali uang kecil untuk dana

penukaran,slip-slip penerimaan register kas

harus sama dengan penerimaan uang kas tiap hari.

Penerimaan-penerimaan uang kas itu kemudian

diserahkan kepada karyawan yang diberi tugas

untuk menyetorkan uang itu ke bank, kemudian

membuat slip penyetoran. Sedangkan karyawan

lainnya yang ada di bagian kas harus membaca

total hasil penjualan hari itu menurut register

kas. Jumlah uang yang dikeluarkan dari register

kas harus sama dengan jumlah hasil penjualan

menurut tape (pita) penjualan diregister kas dan

harus sama dengan jumlah voucher-voucher
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penjualan kontan yang diberl nomer seri yang

berurutan. Tape penjualan yang dikeluarkan dari

register kas harus diserahkan kepada kasir untuk

dibandingkan dengan laporan uang kas yang

dikeluarkan dari register-register kas.

Dari uraian tersebut dapat disimpulkan

bahwa untuk memelihara pengendalian intern

mengenai peneriinaan hasil penjualan tunai suatu

perusahaan inaka ditetapkan adanya orang yang

diberi tugas yang untuk menghitung penerimaan

uang kas tiap hari dari tiap suinber peneriina.

Kemudian menetapkan orang yang diberi tugas

untuk membandingkan dan memverlfikasi catatan

peneriinaan uang kas dengan jumlah uang yang

telah dihitung. Menyusun suatu daftar yang

mencatat tiap peneriinaan uang kas, secara

terperinci baik dari hasil penjualan tunai dan

hasil penagihan piutang-piutang.

2.3.3. Pengertian Penjualan Kredit

Penjualan-penjualan kredit dilakukan oleh

perusahaan-perusahaan dagang besar roaupun kecil.

Adanya penjualan kredit untuk meningkatkan

kwantitas produk yang terjual dan mengimbangi

persaingan harga. Penjualan kredit dapat

diberikan kepada klien yang dianggap layak dan

diharapkan akan diselesaikan dengan penerimaan
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uang sesual dengan jangka waktu yang telah

disepakati bersama.

Dari definisi yang disebutkan Kohler pada

penjualan kredit penulis dapat uraikan

bahwasanya penjualan barang secara kredit dapat

timbul apablla peinilikan sudah pindah kepada

pembeli ,yang pada umumnya apablla barang sudah

dikirim kepada langganan . Dan pembayaran

dilakukan dengan suatu syarat perjanjian dari

kedua pihak yang telah disepakati. Bagian-

bagian yang mencakup dalam penjualan kredit ini

menurut Holmes dan overmyer adalah :

"  Credit sales involve receiving and preparing
the sales order, shipping order, charging and
billing the customer,and receiving payment from
different concerns"

(10 , hal.lOO)

Penjualan kredit tersebut diatas dapat

diuraikan menurut fungsinya sebagai berikut :

- Peneriroaan dan penyimpanan order penjualan.

Suatu order yang diterima dari langganan haras

disetujui oleh bagian penjualan dan bagian yang

bervenang menentukan dapat tidaknya diberikan

penjualan kredit. Setelah disetujui oleh bagian

kredit tersebut satu copy order penjualan

diserahkan kebagian pengiriman (shiping

departement) bila perusahaan mempunyai

persediaan sebelum order diterima. Order ini

berfungsi sebagai pemberitahuan supaya bagian
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gudang meropersiapkan barang yang dipesan.

- Penglriinan order penjualan

Petugas yang tidak mengumpulkan dan mencatat

order harus mencek barang yang akan diklrlm

dengan ordernya. Barang berikut copy order

penjual diserahkan ke bagian pengirlman untuk

diperlksa terakhir kali sebelum barang

dikirinakan. Hungkin bagian pengirlman perlu

menambahkan beberapa catatan atau mengadakan

beberapa perubahan seperti penambahan biaya

pengangkutan dan selanjutnya tembusan order

tersebut diserahkan ke bagian pembuatan faktur.

-  Perhitungan pembebanan dan pembuatan faktur

untuk langganan.

Bagian pembuat faktur mengubah / menyesuaikan

tembusan order penjualan yang dicocokkan dengan

tembusan order dari bagian pengirlman yang

mencatat barang yang benar-benar dikirimkan.

Faktur penjualan yang asli dikirimkan kepada

langganan, lembar kedua disimpan bersama-sama

dengan ordernya, lembar ketiga untuk bagian

pembukuan dan lembar ke empat untuk bagian

penjualan.

Blla barang dikirimkan dengan kendaraan

perusahaan, maka satu atau dua tembusan faktur

dibawa bagian pengangkutan untuk diserahkan dan

dimintakan tanda tangannya kepada langganan
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sebagai bukti penyerahan.Cara lain dapat juga

dilakukan dengan satu copy order tersebut

berlaku sebagai faktur. Bagian penjualan dan

bagian yang menyetujui penjualan kredit harus

bertanggung jawab bahwa tidak terjadi order yang

fiktif.

- Penerimaan peinbayaran dari langganan.

Sistem pengendalian intern yang memadai untuk

penerimaan uang harus memberikan jaminan, bahwa

semua penerimaan dicatat sebagaimana adanya

segera setelah diterima dan bahwa semua uang

yang harus diterima telah seluruhnya dicatat

dengan sewajarnya. Uang yang dicuri sebelum

dibukukan akan lebih sulit ditaksir dari pada

diterima dan dibukukan dulu lalu dicuri dengan

memanipulasi pembukuan.

Dari keterangan tersebut penulis

berpendapat bahwa untuk mengim bangi adanya

persaingan harga dan meningkatkan omzet produk

yang terjual, perlu mengadakan kebijaksanaan

penjualan kredit. Akan tetapi dengan jangka

waktu yang telah ditentukan dan disepakati

antara perusahaan dan pelanggan dengan

pembebanan bunga yang selayaknya.

Pemisahan fungsi antara pencatatan, penerimaan

uang dan penagihan hasil penjualan kredit yang

telah jatuh tempo perlu diterapkan sebagai
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pengendalian intern untuk menekan terjadinya

kecurangan.

2.4. Peranan Pengendalian Intern Penjualan Dalam Menganankan

Penerimaan Hasil Penjualan

Peranan pengendalian intern penjualan suatu

perusahaan berhubungan erat dengan tujuan perusahaan,

tetapi dalam mekanisme pelaksanaannya harus senantiasa

ditinjau kembali oleh pimpinan perusahaan. Bahwasanya

pengendalian intern penjualan dijadikan suatu sub

divisi tugas tersendiri yang mengawasi semua jalur-

jalur penjualan atau roengadakan tindakan saling

ketergantungan yang rapih sehingga dengan sendirinya

terjadi suatu pengendalian antar bagian yang

berhubungan dengan penjualan tanpa dibebani dengan

biaya-biaya lain.

Tindakan saling ketergantungan antar bagian yang

berhubungan dengan penjualan dapat dilaksanakan secara

langsung antar bagian atau berupa laporan kegiatan

penjualan dalam suatu periode. Oleh sebab itu

penyimpangan yang tidak dikehendaki dapat segera

dicegah.

Menurut R. Soeminta , penerapan pengendalian

intern dalam kegiatan penjualan bagi perusahaan

berhubungan erat dengan tujuan perusahaan, yaitu untuk

mengamankan penghasilan dan mendapatkan laba semaksimal

mungkin, hal ini mencakup :
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mungkin, hal ini mencakup :

1. Semua penjualan, balk kontan maupun kredit harus
dibukukan dengan tepat dan teliti.

2. Semua pengeluaran barang-barang dl gudang, balk
dijual maupun untuk keperluan lain harus diperiksa
sedemiklan rupa^sehlngga kemungklnan pencurian dapat
dikurangi sampai seminimum mungkin.

3. Penerimaan piutang daripada langganan per kas,
pembebanan piutang kepada langganan dan perkreditan
hasil penjualan harus dibukukan dengan tepat.

4. Retur penjualan harus benar-benar disetujui dan
harus dicegah adanya pencurian, kekurangan dan
kesalahan .

5. Penanganan penjualan dan penerimaan uang kas harus
dipisahkan sedemiklan rupa, sehingga dapat diperoleh
suatu slstem pengendalian intern yang tepat.

6. Pengendalian yang sesuai harus dilakukan terhadap
penjualan kredit, sehingga ketelitiannya secara
teratur dapat dlcek dengan membuka perkiraan
pengendalian "piutang-piutang dagang".
(12, hal 168)

Pengendalian intern penjualan dalam mengamankan

penerimaan hasil penjualan dapat juga berperan sebagai

pemisah tugas / fungsi pada bagian penjualan, sehingga

jelas fungsi dan prosedur yang menerima pesanan,

pembuat faktur , bagian piutang, bagian pengiriroan

barang, sampai pada yang menerima uang atau mengadakan

tagihan. Dengan adanya pengendalian intern penjualan

dalam mengamankan penerimaan hasil penjualan ini setlap

bagian mempunyai catatan sendiri tentang transaksi

penjualan, hal ini dapat dijadikan alat kontrol

pelaksanaan dalam kegiatan penjualan.
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BAB III

OBYEK DAM MBTODA PENELITIAN

3.1. Obyek Penelitian

Yang menjadi obyek penelitian dalam skripsi ini

adalah PT AMBANYU MILI berlokasi di Tapes - Ciampea

Kabupaten Bogor dan berkantor pusat di Jakarta,

merupakan perusahaan yang bergerak dalam bidang

perikanan.

Dalam penulisan ini, sesuai dengan masalah yang

akan penulis teliti terbatas hanya pada peranan sistern

pengendalian intern dalam mengamankan penerimaan hasil

penjualan ikan, apakah sistem pengendalian intern atas

kegiatan penjualan dapat dikendalikan dengan memadai.

Untuk menunjang keberhasilan aktivitas penjualan

dan mengamankan hasil penjualan diperlukan adanya

sistem pengendalian intern yang dapat menyediakan bukti

pencatatan dan laporan yang layak berkaitan dengan

seluruh kegiatan tersebut sebagai bahan inforroasi

kepada pimpinan .

3.2. Metoda Penelitian

Dalam mengumpulkan data untuk karya tulis ini,

penulis meneliti salah satu masalah yang ada dalam

perusahaan dan untuk penyusunannya dilakukan dengan
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melalui penelitian lapangan (field research) serta

penelitian kepustakaan ( library research ).

Penelitian lapangan dilakukan untuk mendapatkan

data primer yang dilakukan diperusahaan dengan cara :

- Membuat dan mengajukan daftar pertanyaan yang disusun

untuk mendapatkan informasi berhubungan dengan

masalah kegiatan penjualan.

- Mengadakan wawancara dengan pejabat serta karyawan

perusahaan untuk raemperoleh informasi yang lebih

jelas.

- Pengamatan langsung serta mengumpulkan bahan tertulis

yang terdapat dalam perusahaan berupa laporan-

laporan, katalog, pedoman dan formulir - formulir.

Studi kepustakaan dilakukan untuk memperoleh data

sekunder dalam menunjang penulisan ini, dengan

mempelajari dan membaca literatur - literatur yang

ada kaitannya dengan masalah ~ masalah yang akan

dibahas dari buku-buku ilmiah. Hasil daripada

penelitian kepustakaan dan penelitian lapangan

menjadi landasan penulis untuk mencoba menganalisa

dengan cara membandingkan keduanya dan kemudian

mengambil kesimpulan. Dari kesimpulan itu dapat

diajukan beberapa saran untuk perbaikannya.
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BAB IV

HASXL DAN PEMBAHASAN

4.1. Hasil Penelitian

4.1.1. Tinjauan Umum Perusahaan

Sejarah Singkat Perusahaan

Dalam era pembangunan dewasa ini,

pemerintah telah melakukan upaya untuk

meningkatkan taraf hidup masyarakat. Upaya yang

telah banyak dilakukan antara lain mengupayakan

peningkatan gizi dengan bahan nakanan yang

berasal dari produk hewani. Yang menonjol dalam

hal ini adalah mengusahakan suatu budi daya

ternak sapi/ kambing dan ternak lain serta

melakukan intensifikasi dan ekstensifikasi

ternak unggas.

Budi daya ikan air tawar sampai saat ini

masih merupakan suatu upaya yang perlu

dikembangkan. Dari berbagai macam jenis ikan air

tawar yang layak untuk diusahakan ternyata ikan

emas (Cyprinus Carpio spp) merupakan langkah

yang paling menguntungkan dari segi ekonomi,

karena jenis ikan ini mempunyai kelebihan antara

lain : pertumbuhannya relatif cepat, cita rasa
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yang lezat serta kadar gizi yang tinggi,

mortalitas rendah, dan harga ikan relatif murah

serta terjangkau oleh segala lapisan masyarakat.

Menyadari hal-hal diatas, lima orang

usahawan yang terdiri :

- Bapak Soekanto

- Bapak Sri Mulyono Herlambang

- Bapak Karyoto

- Bapak Kabul Surobogo

- Bapak Hasroyo

bersepakat untuk membentuk suatu Perseroan

Terbatas yang bergerak dalam bidang perikanan,

bernama PT ANBANYU MILI . Akta Pendirian

dihadapan Notaris Sri Rahayu, Nomer 4 / 6

Agustus 1984, dikuatkan dengan BAOAN HUKUM

DIREKTORAT PERDATA OIREKTORAT JENORAL HUKUM DAN

PERUNDANG - UNDAMGAN, DEPARTEHEN KEHAKIHAN RX

Tanggal 26 Januari 1985, Nomer C 2. HT. 01.01

A 527.

Langkah aval yang dilakukan oleh kelima

orang usahawan tersebut dalam mempertahankan

kontinuitas pengadaan ikan merasa perlu untuk

membuat kolam sendiri sebagai sarana pembesaran.

Setelah mengadakan penelitian kwalitas air, maka

dlpilih sungai Cinangneng didaerah Ciampea

dirasakan ideal untuk membuat kolam pembesaran

tersebut SK. PEMAKAIAN AIR PEKERJAAN UMUM
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PROPINSl DT. I JAWA BARAT, WZLAYAH PENGAIRAN

BOGOR.

NO. 14 / IR. 030 / IV Bogor / 1984. Oleh sebab

itu untulc unit penjualan dan unit pembesaran

terpisah sesuai dengan fungsi dan aktivitasnya.

4.1.2. Kegiatan Usaha Perusahaan

PT Ambanyu Mili sebagai produsen ikan

segar, dalam usahanya secara garis besar dibagi

menjadi 2 kegiatan utania, yaitu unit pembesaran

serta unit penjualan namun keduanya saling

berkait satu sama lain.

Karena unit pembesaran dengan unit penjualan

relatif jauh jaraknya, untuk itu masing-masing

unit dipecah sedemikian rupa sehingga segala

kegiatan masing-masing benar-benar terpisah,

akan tetapi masih dalam satu induk perusahaan.

Unit pembesaran terletak didaerah Bogor

Barat, tepatnya di Kecamatan Ciampea Desa Tapos

II. Dalam kegiatannya, membesarkan ikan benih

ukuran kurang lebih 100 Gr hingga menjadi ukuran

konsumsi seberat 500 Gr sampai dengan 1000 Gr.

Benih-benih ini dipelihara dalam kolam sistem

arus deras dan diberi ransum / pakan buatan

secara rutin sehingga ukurannya siap dipasarkan.

Proses pembesaran ini memerlukan waktu kurang

lebih 3 bulan. Untuk menjaga kontinuitas
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pengiriinan roaka dibangun 35 unit kolam

pembesacan, masing-masing kolam berkapasitas 2

ton ikan konsumsi yang slap dipasarkan.

Secara rutin, ikan yang siap dipasarkan

diangkut dengan kendaraan bermotor dengan

kapasitas 400 Kg per kendaraan. Ikan-ikan segar

tersebut setelah ditimbang kemudian dimasukkan

dalam kantung-kantung plastik yang diberi

oksigen.

Daya tahan ikan dalam kantung plastik inaksimal 4

jam, jadi diperkirakan cukup waktu untuk

ditransportasikan ke unit penjualan di Jakarta.

Ikan - ikan yang datang dari unit

pembesaran ini kemudian ditampung dalam bak

penampungan di unit penjualan. Sebelum

didistribusikan ke pasar bebas dan ke

supermarket serta restoran.

PT Ambanyu Mill juga mengadakan kerjasaina

yang saling menguntungkan dengan Dinas

Perikanan, Balai Benih Air Tawar juga dengan

fihak produsen pakan yang sedang meneliti jenis

pakan terbaik untuk dipasarkan.

4.1.3. Struktur Organisasi

Dalam operasinya sehari-hari PT AMBANYU

MILI didasarkan suatu pola struktur organisasi

yang bersifat lini/garis yaitu wewenang dan
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pimpinan tertinggi mengalir secara langsung

kepada para pejabat yang memimpin unit-unuit

organisasi. Para pekerja yang berada dalam unit-

unit organisasi akan menerima tugas dan petunjuk

langsung dari pimpinan unit organisasi sehingga

nampak bahwa lalu lintas tanggung jawab dan

wewenang secara garis luruh dan vertikal. Untuk

lebih jelasnya bagan struktur organisasi

perusahaan akan dapat dilihat pada lampiran I.

Tugas atau £ungsi dan tanggung jawab

(diskripsi jabatan) dari roasing-masing bagian

yang nampak dalam struktur organisasi tersebut

adalah sebagai berikut :

1. Dewan Komisaris

Tugas daripada Dewan Komisaris adalah

(1) Menentukan dan mengawasi kebijaksanaan

perusahaan.

(2) Mengawasi pekerjaan

Direktur dan meminta

jawaban atas pekerjaan

dilaksanakan.

2. Direktur Utama

Tugasnya yaitu :

(1) Bertanggung jawab langsung kepada

Dewan Komisaris atas seluruh kegiatan

yang dijalankan oleh perusahaan.

(2) Memberi informasi untuk seluruh bagian

pertanggung

yang telah
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dalam organisasi.

3. Direktur Keuangan dan Umum

Tugasnya yaitu :

(1) Bertanggung jawab kepada Direktur Utaita

atas seluruh kegiatan Bagian Keuangan/

Bagian Umum dan Bagian Administrasi.

(2) Mengawasi pekerjaan Bagian Keuangan/

Bagian Administrasi dan Bagian Umum.

4. Bagian Penampungan

Tugasnya yaitu :

(1) Melaksanakan prosedur-prosedur

pengeluaran ikan sesuai dengan

kebijakan pimpinan dan menyelenggarakan

administrasi.

(2) Menjaga keainanan ikan-ikan dari

pencurian, kerusakan dan Iain-lain,

(3) Melayani permintaan ikan-ikan yang

dipesan dari langganan yang akan

dijual.

(4) Melaksanakan pengawasan terhadap

persediaan ikan yang dibesarkan dari unit

pembesaran secara periodik sesuai

dengan ketentuan dari pimpinan.

5. Bagian Pengiriman Ikan

Bertugas untuk mengirimkan ikan kepada

pembeli, apabila ada ikan yang tidak

sesuai dengan pesanan maka dilakukan
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pengembalian ikan kembali.

6. Bagian Keuangan

Tugasnya yaitu :

(1) Melaksanakan perhitungan, pembayaran dan

penerlmaan atas hasil penjualan,

gaji,upah, gratifIkasi/hadiah karyawan

tepat pada waktunya.

(2) Melakukan prosedur penerlmaan uang dan

pengeluaran uang berdasarkan dokumen yang

lengkap dan sah, sesuai dengan

kebijaksanaan yang telah dltetapkan

plmpinan.

(3) Melakukan penyetoran dan pengambilan uang

dibank.

7. Bagian Administratif

Tugasnya yaitu :

(1) Menyelenggarakan pembukuan dan memelihara

dokumen dan arsip-arsip pembukuan secara

balk dan teratur.

(2) Menyiapkan dan membuat laporan keuangan

setiap akhir periode akuntansi serta

melakukan perhitungan atas kewajiban-

kewajiban yang harus dibayar

perusahaan.

(3) Menyiapkan laporan-laporan yang

dibutuhkan pimpinan.

8. Bagian Umum

82.



(1) Merencanakan dan melaksanakan latihan

para karyawan.

(2) Menyediakan dan melayani secara

perlengkapan yang dlbutuhakn inasing-

nnasing bagian.

(3) Menciptakan dan menjaga keamanan

lingkungan, keamanan harta dan keamanan

kerja diperusahaan.

9. Bagian Penjualan

Bertugas untuk mengawasi adanya pesanan

penjualan tunai atau kredit dari langganan

dan memeriksa apakah ada pesanan yang

belum dipenuhi. Menilai atas kelancaran

penjualan dan hasil peneriinaan penjualan.

4.1.4. Prosedur Penjualan Tunai dan Penerimaan Hasil

Penjualan Tunai

Yang dimaksud dengan penjualan tunai dalam

PT AMBANYU MILI adalah langganan datang

kelokasi penjualan dan transaksi penjualan

dilakukan dilokasi pada saat itu juga.

Adapun penjelasan prosedur penjualan

tunainya dapat penulis uraikan dengan dua cara

yaitu secara narrative dan bagan arus, secara

narrative penjualan tunai yang diuraikan sebagai

berikut :

-  Langganan datang ke Bagian Penjualan memesan
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barang sesuai dengan kebutuhannya. Bagian

Penjualan inengecek ke Bagian Penampungan

untuk mengetahui apakah pesanan barang

yang diminta oleh langganan tersedia / slap

untuk dijual.

Bagian Penampungan mengecek kekartu

persediaan ikan yang slap dijual untuk

meneliti apakah pesanan itu tersedia.

Apabila persediaan tidak ada maka pesanan

dibatalkan. Sedangkan bila persediaan ada

Bagian Penampungan mempersiapkan ikan yang

dipesan dihadapan pembeli dan

mengin£ormasikan kebagian penjualan.

Setelah menerima informasi bahwa ikan yang

diminta itu ada maka bagian penjualan

mempersiapkan surat jalan sebanyak 3 rangkap

yang didistribusikan sebagai berikut:

lembar ke 1 yang berwarna putih diserahkan

kepada pembeli

lembar ke 2 yang berwarna hijau dan ke 3

yang berwarna kuning diserahkan kebagian

Penampungan.

Bagian administrasi Penampungan menerima

lembar ke 2 yang hijau dan lembar ke 3 yang

kuning dan mengecek kebenarannya apakah

data-data yang tertulis sesuai dengan

sebenarnya. Apabila benar, maka ia akan
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ntenanda tangani surat jalan tersebut dan

mencatatnya pada kartu persediaan ikan

lembar kuning kemudian diserahkan keBagian

Akuntansi untuk diarsip, sedangkan surat

jalan yang berwarna hijau diserahkan

kembali kebagian penjualan untuk

dlarsipkan. Setelah ikan selesai

dipersiapkan oleh bagian Penatnpungan yang

dikiriinkan pada bagian penjualan, pembeli

dengan membawa Surat Jalan lembar ke 1 dan

melunasi pesanannya kepada kasir.

Berdasarkan Surat Jalan lembar ke 1 yang

diserahkan oleh pembeli, Kasir membuat Nota

penjualan 3 rangkap, yang kemudian mencap

lunas apabila pembeli telah menyerahkan

uangnya dan didistribusikan sebagai berikut :

- lembar ke 1 yang berwarna putih diserahkan

kepembeli.

- lembar ke 2 yang berwarna biru diserahkan

ke Bagian Akuntansi Penjualan.

- lembar ke 3 yang berwarna merah sebagai

arsip di Bagian Keuangan.

Pada' akhir bulan diadakan pencocokkan

pencatatan berdasarkan Nota Penjualan dan

Surat Jalan yang ada di Bagian Penjualan.
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4.1.5 Prosedur Penjualan Kredit

- Langganan memesan Ikan (melalui telpon ataupun

langsung ke langganan) kepada Bagian Pesanan

setelah itu Bagian Pesanan menginformasikan

ke Bagian Penjualan untuk memberi informasi

pada Bagian Piutang meneliti sejarah kredit

langganan, jumlah maksimum yang dapat

diberikan dan ketepatan waktu pembayaran

apakah cukup layak untuk diberikan penjualan

secara kredit.

Apabila dipandang cukup memadai bahwa

langganan dapat diberikan ikan untuk dibeli

secara kredit , maka Bagian Piutang

menginformasikan kepada Bagian Penjualan bahwa

langganan cukup layak untuk diberikan ikan

yang pembayarannya dilakukan secara kredit.

- Kemudian Bagian Penjualan menginformasikan

pada Bagian Penaropungan untuk mempersiapkan

ikan yang dipesan. Apabila ikan yang dipesan

itu tersedia maka Bagian Penampungan

akan mempersiapkan ikan-ikan tersebut. Dan

Bagian Penjualan akan mempersiapkan surat

jalan sebanyak 3 lembar dan didistribusikan

sebagai berikut :

- lembar ke 1 dan ke 2 yang berwarna putih dan

hijau diserahkan ke Bagian Pengiriroan.
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- leinbar ke 3 diserahkan ke Bagian Akuntansi.

- Bagian Pengiriman yang masih dirangkap oleh

Bagian Penjualan dengan membawa surat jalan ke

1  dan ke 2 beserta ikan yang dipesannya

menyerahkannya kepada langganan yang kemudian

langganan menanda tangani kedua lembar surat

jalan tersebut. Lembar ke 1 diserahkan kepada

langganan/ lembar ke 2 dibawa oleh Bagian

Pengiriman dan diserahkan ke Bagian Piutang

sebagai dasar penagihan yang diarsip

pertanggal jatuh tempo.

Prosedur Penerimaan Hasil Penjualan Kredit

Setelah tanggal jatuh tempo, Bagian piutang

menginformasikan ke Kasir untuk membuat Nota

Penjualan 3 rangkap yang didistribusikan sebagai

berikut :

- lembar ke 1 dan ke 2 diserahkan ke Bagian

Penagihan untuk menagih.

- lembar ke 3 sebagai arsip.

Bagian Penagihan dengan membawa Nota Penjualan

kelangganan. Jika langganan membayar maka harus

menanda tangani nota penjualan tersebut dan

diberikan kepada Bagian Penagihan kemudian nota

penjualan lembar ke 1 yang telah ditanda tangani

diserahkan untuk langganan oleh bagian

penagihan. Bagian penagihan menyerahkan uang
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menyerahkannya kekasir. Kasir melakukan

pencocokan antara nota penjualan lembar ke 3

dengan lembar ke 2. Setelah cocok kemudian

mencap lunas nota penjualan lembar ke 2 dan

lembar ke 3 dan mencatatnya dibuku setoran

bar ian.

Bukti penagihan diserahkan kebagian piutang dan

mencatat pada buku piutang dan kartu piutang.

Buku piutang untuk mengetahui jumlah piutang

seluruhnya sedangkan kartu piutang untuk

mengetahui piutang perorangan.

Setelah akhir hari, baik untuk hasll penjualan

dan hasil tagihan dari penjualan kredit, kasir

wajib menyetorkan penerimaan kas pada hari itu

ke bank dengan menyerahkan bukti setor yang

telah diisi dan ditanda tangani untuk diserahkan

ke bank, setelah itu bukti setor lembar ke 2

diserahkan kembali ke kasir. Bukti setor

tersebut diserahkan kebagian Akuntansi untuk

dicatat dan mengarsipkannya per urut nomor.

4.2. Pembahasan

4.2.1. Organisasi dan Kegiatan Usaha

Dalam mengelola aktivitas perusahaan,

harus diadakan pemisahan fungsi antara petugas

operasional, pencatatan dan penyimpanan. Dasar

pemikirannya bahwasanya satu bagian tidak boleh
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menguasai pencatatan akuntansi yang berhubungan

dengan kegiatannya sendici. Tidak seorangpun

diperbolehkan menguasai semua tahap transaksi

tanpa Ikut sertanya orang lain atau setidak-

tidaknya ada orang lain yang dapat berfungsi

mengurangi kesempatan untuk berbuat kecurangan.

Dalam kegiatan penjualan terdapat

pemisahan fungsi antara petugas Penampungan,

petugas penjualan, kasir, petugas pengiriroan

ikan dan petugas pembukuan (akuntansi). Bagian

Penampungan bertanggung jawab untuk menjaga

agar jumlah persediaan berada pada suatu tingkat

tertentu dan tercatat pada kartu persediaan.

Petugas pengiriman ikan melaksanakan pengiriroan

ikan setelah ada surat jalan sebagai bukti

pengiriman ikan. Dan mengirimkan pada langganan

sesuai dengan tanggal. pengiriman yang telah

ditetapkan. Pencatatan piutang dan transaksi

serta persetujuan bayar berdasarkan dokumen-

dokuroen yang sah dilakukan oleh petugas

pembukuan (akuntansi). Pemisahan ini menciptakan

in£orinasi yang wajar dan dapat dipercaya untuk

mencegah kecurangan didalam pencatatan yang

dilakukan oleh bagian operasi.

Struktur organisasi PT AMBANYU MILI telah

memenuhi prinsip-prinsip pengendalian intern

yang meroadal seperti dikemukakan pada Bab II
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halaman 13, mengenai suatu bagan organisasi yang

menggambarkan pemisahan fungsi yang tepat, yaltu

fungsi operasional, pencatatan dan penyimpanan.

Pada PT AMBANYU MILI £ungsi operasionalnya

dilaksanakan oleh Bagian Penagihan, Bagian

Umum, Bagian Pembelian, Bagian Penjualan dan

Bagian Pengiriman, fungsi penyimpanan dilakukan

oleh Bagian Penampunqan/pesanan , sedangkan

fungsi pencatatan dilaksanakan oleh Bagian

Piutang, Bagian Akuntansi.

Kecuali, penulis menemukan tidak adanya

Bagian Pesanan Penjualan, sedangkan telah

dikemukakan pada Bab II halaman 38 bahwa bila

perusahaan itu kecil fungsi pesanan penjualan

dapat dipegang oleh seorang Bagian Penjualan,

bila perusahaan itu besar menurut Gillespie

Bagian Pesanan Penjualan merupakan bagian yang

berdici sendiri dibawah Bagian Penjualan.

Untuk petugas pesanan penjualan, dipegang

pula oleh Bagian Penampungan yang menerima

langsung pesanan yang diterima dari langganai\

baik melalui telpon atau langganan yang datang

sendiri kelokasi.

Perangkapan tugas oleh Bagian

Penampungan yang berfungsi juga sebagai Bagian

Pesanan Ikan. Menyimpang dari pemisahan fungsi

yang telah penulis kemukakan pada Bab II halaman

90



29, mengenal pemisahan fungsi dan tugas

seharusnya diadakan pemisahan tugas yang jelas

antara Bagian Penampungan dan Bagian Pesanan

Penjualan. Jika tugas tersebut dirangkap

menimbulkan kecurangan,seperti terjadi transaksi

antara Bagian Pesanan yang dalam hal ini

merangkap Bagian Penampungan dengan langganan

yang secara langsung menjual tanpa sepengetahuan

Bagian Penjualan. Kecurangan ini tidak diketahui

oleh Bagian Penjualan sebab hanya bagian

Penampungan yang mengetahi secara past!

kwantitas ikan.

Petugas Penjualan membuat surat jalan

untuk Bagian Penampungan sebagai pemberitahuan

adanya pengiriman ikan. Dan kemudian Bagian

Penjualan mengirimkan pula pada langganan yang

kemudian faktur dan ikan dicocokkan dengan

pesanan baik kwantitas maupun kwalitasnya.

Sebaiknya Bagian Pengiriman Ikan hanya menerima

Surat Jalan dari Bagian Penjualan kemudian

memintakan tanda tangan langganan sebagai

penerima bukti penagihan. Bagian Penjualan juga

membuat faktur penjualan sebagai penyertaannya

sehingga diketahui jumlah yang dipesan dan

dikirim bescrta harga satuannya.

Untuk petugas pembukuan dipegang oleh

seorang kepala pembukuan. Petugas ini hanya
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menerima surat jalan dan nota penjualan sebagai

dasac pencatatan dalam buku penjualan. Sebaiknya

petugas ini menerima pula laporan pengeluaran

ikan dari Penampungan untuk mencocokkan bukti

tersebut. Setelah cocok baru dicatat dalam buku

penjualan.

Prosedur Penjualan Tunai

Prosedur Otorisasl

Dari prosedur penjualan tunai pada PT

AMBANYU MILl terlihat melaksanakan prosedur

otorisasi yang telah meinadai. Kesimpulan

tersebut berdasarkan uraian sebagai berikut :

- Penjualan akan dilakukan apabila ada

pengesahan pada surat jalan oleh Bagian

Penjualan, yang keoudian didistribusikan :

- lembar ke 1 yang bervarna putih kepada

pembeli

- lembar ke 2 dan ke 3 diserahkan ke Bagian

Penampungan

- Bagian Penampungan akan mengesahkan surat

jalan lembar ke 2 dan ke 3 apabila data-data

yang ada Surat Jalan sesuai dengan ikan yang

dipesan.

Prosedur otorisasi diatas sesuai dengan Bab II

halaman 17 bahwa setlap pengeluaran ikan harus

didasari dengan pengesahan (otorisasi)
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pengeluaran yang berwenang, sehingga pengeluaran

yang bersangkutan dapat dipertanggung jawabkan.

Prosedur Pencatatan

Dalam pencatatan prosedur penjualan tunai

dan peneriroaan hasil penjualan tunai digunakan

formulir sebagai berikut :

a. Surat Jalan rangkap 3 yang didistribusikan :

- lembar ke 1 berwarna putih diserahkan pada

pembeli.

- lembar ke 2 dan ke 3 berwarna hijau dan

kuning diserahkan ke Bagian Penampungan.

Pada formulir Surat Jalan tersebut telah

memenuhi syarat-syarat :

1. Diberi nomor urut untuk membantu pencarian

dokumen tersebut bila diperlukan dikeroudian

hari.

2. Surat Jalan tersebut pada saat yang sama

ketika terjadi transaksi penjualan.

3. Bentuknya sederhana dan mudah nengerjakan.

4. Surat Jalan tersebut dirancang selain untuk

bukti Penjualan juga dapat digunakan sebagai

bukti pengeluaran ikan dari penampungan juga

bukti penerimaan ikan oleh konsumen.

5. Sebagai dasar dibuatnya Mota Penjualan pada

saat jatuh tempo.

b. Nota Penjualan yang dibuat dalan rangkap 3 :
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- lembar ke 1 yang berwarna putih diserahkan

kepembeli.

- lembar ke 2 yang berwarna biru diserahkan

keBaglan Akuntansi Penjualan.

- lembar ke 3 berwarna merah sebagai arsip

dlBagian Keuangan.

Forroulir Nota Penjualan tersebut telah memenuhi

syarat sebagai berikut :

1. Diberi nomor urut untuk memudahkan pencarian

bila diperlukan dikemudian hari.

2. Dibuat pada saat pembeli melakukan

pembayaran.

3. Bentuknya cukup sederhana dan mudah

dimengerti.

4. Dirancang selain sebagai bukti pembayaran

tunai juga sebagai bukti penagihan.

Uraian diatas sesuai dengan yang penulis

kemukakan pada Bab II halaman 19 mengenai

langkah-langkah yang pembuatan dokumen dan

catatan.

Praktek yang sehat dibidang penjualan

Dengan adanya Kepala Penampungan sebagai

penanggungjawab atas tersedianya ikan dan

tersedianya fasilitas penampungan yang memadai,

maka pesanan-pesanan ikan dihacapkan dapat

terpenuhi , juga pengeluaran ikan yang dilakukan
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benar-benar hanya untuk ikan yang dipesan ,

bukan pesanan fiktif.

Bagian Kasir meneriina dan mencatat hasil

penerimaan pada hari itu dan semua hasil

peneriinaannya langsung disetorkan ke bank dengan

membawa bukti setor sehingga tidak sampai

terlalu menunda penyimpanan uang di Kasir yang

dapat meniffibulkan bentuk penyelewengan yang

tidak diinginkan.

Dari sebagian yang disetorkan itu,

dikeluarkan kembali sebagian kecil yang

diperuntukan bagi kas kecil dan

dipertanggungjawabkan untuk hari itu juga, yang

berguna untuk menunjang operasi pada itu,

misalnya untuk biaya plastik, oksigen , bensin

dan Iain-lain.

Bila dua orang atau lebih inelaksanakan

tugas yang berbeda sehubungan dengan penerimaan

uang dari penjualan, inaka kemungkinan adanya

kecurangan akan dapat dikurangi. Dalam hal ini

Kasir yang meneriroa uang tidak ikut caropur dalam

penyelenggaraan pencatatan .

Setiap akhir periode dilakukan pencocokkan

pencatatan yang diawasi oleh Kepala Bagian

Akuntansi untuk menilai kebenaran pencatatan

data akuntansinya.

Dari praktek yang dilaksanakan pada

95



perusahaan tersebut, inaka penulis berkesimpulan

bahwa praktek-praktek yang sehat dlbidang

penjualan sudah dilakukan.

Tingkat Kecakapan Pegawai

Pegawai-pegawai yang terlibat dalam

prosedur Penjualan di PT AMBANYU MILI telah

meroiliki tingkat kecakapan yang cukup memadai,

yaitu pada waktu peneriroaan calon pegawai

dilakukan melalui testing yang meliputi

intellegent test, profeciency dan aptitude test

dan vacationally test, sehingga akan diperoleh

karyawan yang cakap (competent).

Pengujian-pengujian yang dilaksanakan

calon pegawai telah memenuhi syarat sebelum

menjadi pegawai tetap :

- Intellegent Test

Intellegent Test adalah untuk mengetahui

kemampuan mengingat kecepatan berfikir dan

kemampuan untuk melihat hubungan atau kaitan

antar persoalan.

- Job Training

Bagi pegawai-pegawai yang lulus dari

Intellegent Test diharuskan mengikutl Job

Training selama 3 bulan, walaupun setelah

Job Training selesai tidak semua calon pegawai

yang mengikuti Job Training diterima. Job
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Training ini meliputi :

Proficiency dan Aptitute Test untuk

mengetahui keadaan keahlian (skill)

dan potensi keahlian yang diperlukan

oleh perusahaan.

Medical Test

Medical Test yaitu untuk mengetahui keadaan

kesehatan fisik calon pegawai.

Vocational Test

Vocational Test yaitu untuk mengetahui

tingkat kesesuaian calon pegawai

dengan pekerjaan yang akan ditempati.

Dari hasil pengujian-pengujian diatas akan

didapatkan pegawai-pegawai yang roempunyai

kemampuan berfikir, keahlian yang cukup,

tingkat kesesuaian dengan bidangnya dan

mempunyai dedikasi serta dapat dipercaya

dalam melaksanakan tugasnya.

Penerimaan calon pegawai pada PT AMBAMYU

MILI telah memenuhi tingkat kecakapan pegawai

yang sesuai dengan penulis kemukakan pada Bab II

halaman 21, bahwa PT AMBANYU MILI mengadakan

seleksi diantara calon pegawai dengan kebutuhan

perusahaan, seharusnya terhadap para pegawai

perlu diadakan latihan dan kursus agar tingkat

kecakapannya sesuai dengan perkembangan

perusahaan tetapi PT AMBANYU MILI belum
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mengadakan latlhan-latihan dan kursus-kursus

tersebut.

Prosedur Penjualan Kredit

Prosedur Otorisasl

Prosedur otorisasi pada PT AMBANYU MILI

adalah :

Penjualan kredit dapat diberikan setelah

mendapat persetujuan dari Bagian Piutang.

Pengiriman ikan baru dapat dilaksanakan

apabila ada surat jalan yang telah

diotorisasi oleh Bagian Penjualan dan

didistribusikan sebagai berikut :

- lembar ke 1 yang berwarna putih dan lembar

ke 2 yang berwarna hijau diserahkan ke

Bagian Pengiriman.

- lembar ke 3 yang berwarna kuning diserahkan

ke Bagian Akuntansi Penjualan.

Sebelum pengiriman barang dilakukan, Surat

Jalan ditanda tangani oleh Bagian

Penampungan.

Pada prosedur penerimaan hasil penjualan telah

dilakukan otorisasi sebagai berikut :

- Nota penjualan yang telah dilunasi disahkan

oleh Bagian Penagihan pada waktu pembayaran

dilakukan.

- Kasir mencap lunas Nota Penjualan lembar ke 2
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yang diterima dari Bagian Penagihan dan lembar

ke 3 diarsip.

- Kasir menanda tangani Bukti Setor ke Bank.

Prosedur otorlsasi dalam proseduc Penjualan

diatas sesuai dengan yang penulis keinukakan pada

Bab II halatnan 56 mengenai persetujuan dari

Bagian Penjualan Kredit sebelum permintaan

Penjualan Kredit dipenuhi.

Prosedur Pencatatan

Dalam prosedur pencatatan Penjualan Kredit

dan penerimaan hasil penjualan PT AMBAMYU MILI

menggunakan formulir-formulir sebagai berikut :

1. Surat Jalan dalam rangkap 3 yang

didistribusikan :

- lembar ke 1 dan ke 2 diserahkan keBagian

Pengiriman.

- lembar ke 3 diserahkan ke Bagian Penjualan.

Karena Surat Jalan digunakan pada penjualan

tunai dan penjualan kredit adalah sama maka

formulir Surat Jalan tersebut telah memenuhi

syarat seperti yang penulis bahas pada Bab II

halaman 91.

2. Demikian juga halnya dengan Nota Penjualan,

yang telah penulis kemukakan pada halaman 92.

Perbedaannya adalah Nota Penjualan pada

Prosedur Penjualan Kredit dapat digunakan
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sebagai penaglhan.

3. Surat Pernyataan Piutang (lampiran 4).

Surat Pernyataan Piutang roerupakan surat

peroberitahuan pada langganan agar melunasi

hutangnya pada tanggal yang telah ditetapkan.

4. Surat Konfirmasx Piutang (lampiran 7).

Merupakan surat penegasan yang menyatakan

kebenaran dari saldo hutang langganan pada

perusahaan pertanggal yang tercantum. Jika

jumlah yang tertentu benar maka langganan

membubuhkan tanda tangannya dikolom

persetujuan.

5. Kartu Piutang (lampiran 6).

Merupakan media pencatatan jumlah piutang per

debitur selama satu bulan.

6. Bukti Setor (lampiran 5).

Merupakan surat bukti penyetoran uang dari

perusahaaan ke bank, yang ditanda tangani

oleh penyetor/kasir perusahaan.

Dokuroen-dokumen yang digunakan untuk mencatat

dalam prosedur penjualan penerimaan hasil

penjualan kredit telah cukup memadai sesuai

dengan Bab Tinjauan Pustaka halaroan 29 yang

prosedur pencatatan yang memadai.

Praktek Yang Sehat

Sebelum memenuhi pesanan langganan untuk
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penjualan kredit, Bagian Penjualan meminta

informasi pada Bagian Piutang untuk roeneliti

sejarah kredit, kartu debitui/ jumlah maximum

langganan.

Bagian Penjualan akan membuat Surat Jalan

setelah ada persetujuan dari Bagian Kredit.

Bagian Penaropungan akan mengeluarkan barang

yang akan dikicim bila ada tanda tangan dari

Bagian Penjualan.

Bagian Pengiriman akan melakukan pengiriman

apabila disertai dengan Surat Jalan yang

telah disahkan oleh Bagian Penjualan dan

Bagian Penaropungan.

Bagian Piutang menginformasikan kepada bagian

Penagihan untuk melakukan penagihan pada

langganan.

Bagian Penagihan akan roelaksanakan penagihan

setelah mendapat formulir Nota Penjualan pada

saat jatuh tempo.

Bagian Penagihan menyerahkan Nota Tagihan dan

ditanda tangani setelah langganan menyerahkan

uang pembelian ikan. Setelah akhir hari

Bagian Penagihan diharuskan menyetorkan

hasil tagihannya yang diperoleh hari itu

kepada kasir dan kasir menanda tangani buku

setoran harian.

Bagian Piutang mencatat hasil tagihan hari
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itu pada buku piutang dan kartu piutang.

Setelah akhir hari Kasir wajlb menyetorkan

penerimaan pada hari itu ke Bank dan

menyerahkan Bukti Setor lerobar ke 2 yang

telah ditanda tangani olehnya dan oleh pihak

Bank ke Bagian Akuntansi.

Berdasarkan uraian diatas, penulis

roengambil kesimpulan bahwa Bagian-bagian yang

terlibat dalara prosedur penjualan kredit dan

penerimaan hasil tagihan telah melaksanakan

tugaSfSesuai dengan ketentuan yang telah

ditetapkan oleh pimpinan sesuai dengan Bab

Tinjauan Pustaka halaman 31.

Tingkat Kecakapan Pegawai

Pegawai-pegawai sebagai pelaksana dalam

prosedur Penjualan Kredit sama dengan yang

terlihat dalam prosedur Penjualan tunai kecuali

dalam prosedur hasil penerimaannya. Pada pegawai

yang terlihat dalam penerimaan hasil penjualan

kredit, dalam hal ini Bagian Penagihan harus ke

pegawai yang tingkat kejujurannya telah dapat

dipercaya.
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BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

Berdasarkan uraian mengenai pengendalian Intern

penjualan dan peranan pengendalian Intern penjualan dalam

mengamankan penerimaan hasil penjualan ikan, maka penuiis

dapat raengambll kesimpulan dan mengemukakan saran-saran

sebagai berikut :

5.1. Kesimpulan

Pada PT AMBANYU MILI telah terdapat sistem

pengendalian intern yang cukup memadai, yaitu telah

meliputi semua unsur pengendalian intern yang memadai.

Hal ini ditunjang oleh faktoc-faktor sebagai berikut :

1. Adanya struktur organisasi yang cukup memadai dengan

pembagian tugas yang disertai dengan pelimpahan

tanggungjawab dan wewenang yang cukup jelas, kecuali

pada Bagian Penampungan ,yang merangkap sebagai

Bagian Pesanan.

2. Ditetapkannya kebijakan perusahaan oleh pimpinan.

3. Ditetapkannya prosedur penjualan tunai beserta

prosedur penerimaan hasil penjualan tunai dan

prosedur penjualan kredit beserta prosedur

penagihannya.

4. Adanya prosedur otorisasi yang tepat dalam prosedur

penjualan tunai maupun prosedur penjualan kredit.

5. Adanya prosedur pencatatan yang cukup memadai ,

kecuali dari hasil penagihan oleh Bagian Penagihan
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tidak dibuatkan formullr peneriroaan hasil tagihan

oleh Kasir.

6. Praktek-praktek yang sehat telah dilaksanakan dalam

prosedur penjualan tunai maupun penjualan kredit.

7. Tingkat kecakapan pegawai PT AMBANYU MILI, khususnya

untuk bagian-bagian yang terlibat pada prosedur

penjualan tunai maupun kredit cukup meroadai ,

kecuali untuk pegawai-pegawai yang telah bekerja di

PT AMBANYU MILI itu tidak diadakan training-training

dan kursus-kursus untuk meningkatkan kecakapannya.

Sistem pengendalian intern penjualan mempunyai

peranan yang penting dalam mengamankan peneriroaan hasil

penjualan ikan pada PT AMBANYU MILI.

Hal tersebut didasarkan atas :

1. Sistem pengendalian intern penjualan dapat

menyediakan buktl pencatatan dan pelaporan yang

memadai atas seluruh kegiatan penjualan dan

persediaan ikan.

2. Formulir-formulir ysng digunakan telah

distandarisasi dan diberi nomor urut sehingga akan

tercipta administrasi yang tertib.

3. Informasi dalam bentuk laporan dilakukan secara

berkala dan berkesinambungan .

Dari ketiga hal diatas, masih terdapat kelemahan

yaitu tidak terdapatnya fungsi pengawasan untuk

mengamankan hasil penjualan juga dalam pegawai

pegawai disetiap bagian yang setaraf tidak diadakan
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rotasi tugas antar bagian.

5.2. Saran-saran

1. Dalam struktur organlsasi PT AMBANYU MILI , fungsi

Bagian Penampungan merangkap sebagai fungsi Bagian

Pesanan.

Seharusnya Bagian Pesanan tidak merangkap sebagai

Bagian Penampungan, sebab hal ini menyimpang dari

salah satu unsur pengendalian intern, yaitu

pemisahan fungsi yang memadai.

Perangkapan itu akan memungkinkan terjadinya

kecurangan-kecurangan , misalnya Bagian Pesanan yang

merangkap sebagai Bagian Penampungan dapat

melakukan penjualan tanpa sepengetahuan Bagian

Penjualan.

Oleh karena itu penulis sarankan agar Bagian

Pesanan Penjualan dirangkap oleh Bagian Penjualan,

atau bila memungkinkan Bagian Pesanan Penjualan

berdiri sendiri dibawah Bagian Penjualan.

2. Dalam meningkatkan mutu pegawai perusahaan, selain

diadakan seleksi calon pegawai , bagi pegawai lama

sebaiknya diadakan training dan kursus-kursus,

sehingga diharapkan bahwa mutu , ketrampilan dan

kemampuan pegawai dapat meningkat, juga untuk

mencegah terjadinya kecurangan dan kejenuhan pada

posisi tiap bagian sebaiknya diadakan rotasi tugas.
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3. Hasll tagihan yang dlterima oleh Bagian Penaglhan

langsung disetorkan ke Kasir beserta Nota

Penjualannya . Bagian Penaglhan meininta tandatangan

Kasir pada Buku Hasil Tagihan.

Sebaiknya, dibuatkan suatu formulir penerimaan hasil

tagihan yang ditandatangani oleh Bagian Penaglhan

dan Kasir, sebagi bukti bahwa Bagian Penaglhan telah

menyetor uang hasil tagihannya.
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BAB VI

RINGKASAN

Salah satu aktivitas perusahaan adalah penjualan

dalam hal ini penerimaan hasil penjualan merupakan faktor

penting yang menunjang kelangsungan perusahaan guna

meneruskan dan menjaga kegiatan operas! perusahaan.

Semakin luasnya ruang lingkup dan semakin kompleknya

struktur organisasi telah menutup pengendalian melalui

kontak ptibadi yang berkesinambungan dengan jenjang

operasional. Untuk itu diperlukan suatu alat yang dapat

memecahkan masalah diatas, yaitu sisteni pengendalian intern

yang memadai.

Internal control ( pengendalian intern ) adalah

pengendalian intern yang meliputi struktur organisasi dan

semua cara-cara serta alat-alat yang dikoordinasikan dan

digunakan didalam perusahaan dengan tujuan untuk menjaga

keamanan harta milik perusahaan, memeriksa ketelitian dan

kebenaran data akuntansi, memajukan effisiensi didalam

operasi dan membantu menjaga dipatuhinya kebijaksanaan

manajemen yang telah ditetapkan lebih dahulu.

Sedangkan ciri-ciri internal control atau

pengendalian intern yang memuaskan seperti yang tercantum

didalam AICPA adalah sebagai berikut :

1. Suatu bagan organisasi yang memisahkan fi ungsi secara

tepat.
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2. Sistem pemberian wewenang serta prosedur pencatatan yang

layak agar tercapai pengawasan accounting yang cukup

atas aktiva, hutang-hutang, pendapatan dan biaya.

3. Praktek-praktek yang sehat harus diikuti dalam

melaksanakan tugas dan fungsi setiap bagian organisasi.

4. Pegawai-pegawai dan kwalitasnya seimbang dengan tanggung

jawabnya.

Tujuan daripada internal control (pengendalian

intern) yang memadai adalah sebagai berikut :

1. Menjaga keainanan harta kekayaan perusahaan.

2. Memeriksa kebenaran dan ketelitian data akuntansi.

3. Memajukan efesiensi operasi perusahaan.

4. Membantu menjaga dipatuhinya kebijaksanaan yang telah

ditetapkan manjemen lebih dahulu.

Tujuan pengendalian intern tersebut hanya dapat tercapai

bila semua prosedur, metoda dan cara yang menjadi unsur dari

sistem tersebut benar-benar dilaksanakan sebagai mestinya.

Dalam pelaksanaannya, penelitian ini mengambil lokasi

di PT AMBANYU MILI Jakarta dari bulan Januari hingga awal

Pebruari 1989.

Metode penelitian yang digunakan adalah studi kasus

dan sebagai obyek penelitian adalah peranan pengendalian

intern dalam mengamankan hasil penerimaan ikan.

Berdasarkan data informasi yang telah dikumpulkan dan

dilakukan review dan evaluasi, maka penulis dapat simpulkan

bahwa pada struktur organisasi PT AMBANYU MILI masih

terdapat tugas yang dirangkap, hal ini akan memudahkan
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tcrjadlnya kecurangan dan tldak mencerminkan adanya praktek

yang sehat.

Bila dilihat dari prosedur pesanan penjualan yaitu

masih dirangkap oleh Bagian Penampungan dilakukan dengan

cara yang praktis melalui telpon ataupun datang sendiri

ketempat lokasi penjualan.

Hal ini lebih menguntungkan perusahaan karena dapat

bechubungan Langsung dengan langganan dan lebih cepat serta

menghindari terjadinya praktek-praktek yang tldak sehat.

Bagian Gudang merangkap sebagai pesanan penjualan yang

bertugas inenerima, mengeluarkan dan menyimpan barang yang

dipesan oleh langganan. Setelah menerima pesanan penjualan

langganan, Bagian Pesanan menerima selembar Surat Jalan dan

mengirimkan barang ke Bagian Penjualan setelah dicocokan

balk kwantitas maupun kwantitasnya, lalu menanda tangani

Surat Jalan tersebut. Dan menyerahkan Surat Jalan beserta

ikan kepetugas pengiriman barang. Petugas pengiriman barang

menerima Surat Jalan beserta ikannya yang telah disetujui

oleh petugas penampungan dan mengirimkan ikan sampai

kelangganan kemudian meminta tanda tangan penerima sebagai

bukti penerimaan ikan. Surat Jalan tersebut lalu diberikan

kepetugas pembukuan untuk dicocokan dalam nota penjualan
kemudian dicatat pada buku penjualan.

Secara keseluruhan prosedur penjualan barang tersebut

masih terdapat beberapa kekurangan dan kelemahan yaitu :

- Petugas penampungan merangkap sebagai Bagian Pesanan

Penjualan yang dapat langsung melayani pesanan langganan
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tanpa membuat dan rnendapat surat pesanan. Pefcugas

penampungan menerima surat jalan dari Bagian Penjualan

yang cukup mengetahui kuantitas dan jenis ikan yang

dipesan untuk dicatat pada kartu persediaan ikan, tetapi

karena merangkap Bagian Pesanan Penjualan, Petugas

Penampungan mengetahui harga dan kuantitas barang ,

sehingga kemungkinan dapat terjadi penyelewengan harga.
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